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El objetivo de la investigación fue revisar la literatura sobre el merchandising 
visual y efectuar los enfoques de clasificación como efecto persuasivo para 
facilitar la toma de decisiones en el comportamiento de compra del consumidor 
del sector minorista. La metodología fue de tipo revisión sistemática y 
metaanálisis con enfoque cualitativo y cuantitativo. Los resultados se obtuvo 
utilizando el software Jamovi que permitió calcular análisis estadísticos de los 
veinticinco artículos seleccionados, señalando en un diagrama de bosque el 
estimador global de .97 con un nivel de significancia de .01, lo que significa que si 
el sector minorista decide implementar el merchandising visual, podrá tener un 
efecto positivo en el comportamiento de compra del consumidor con un 97% de 
éxito. Se concluyó que el merchandising visual activa la persuasión en el 
comprador, aunque el hallazgo reveló que el sector minorista tiene un enfoque 
confuso y complejo en diversos temas relacionados al consumo y marketing; por 
ello se recomendó realizar un plan sólido de merchandising visual, a fin de 
establecer emociones en los consumidores que desean comprar, generándoles 
satisfacción y una experiencia imborrable, y por añadidura prevenir pérdidas 
económicas en la organización. 
















The objective of the research was to review the literature on visual merchandising 
and to effect the classification approaches as a persuasive effect to facilitate 
decision making in consumer buying behavior in the retail sector. The 
methodology was a systematic review and meta-analysis with a qualitative and 
quantitative approach. The results were obtained using the Jamovi software that 
allowed calculating statistical analyses of the twenty-five selected items, indicating 
in a forest plot the global estimator of .97 with a significance level of .01, which 
means that if the retail sector decides to implement visual merchandising, it can 
have a positive effect on consumer buying behavior with a 97% success rate. It  
was concluded that visual merchandising activates persuasion in the buyer, 
although the finding revealed that the retail sector has a confusing and complex 
approach to various issues related to consumption and marketing; therefore it was 
recommended to make a solid plan of visual merchandising, in order to establish 
emotions in consumers who want to buy, generating satisfaction and an indelible 
experience, and in addition to prevent economic losses in the organization. 















Se abordó el contenido de merchandising visual como efecto persuasivo en el 
comportamiento de compra del consumidor, cuyo estudio está enfocado en 
diferentes conceptos de autores que fundamentan teorías plasmadas a la 
realidad, donde se busca concienciar al sector minorista de utilizar el 
merchandising visual como efecto persuasivo para que el consumidor tenga una 
libre elección y facilidad de ubicación del producto; a través de diversos 
elementos o herramientas que permitan realizar la compra satisfactoriamente. 
Luego, se despliega la realidad problemática y los factores que contienen 
información objetiva, extraída de artículos indizados que conlleva a un contexto 
amplio; también se formuló el problema de investigación que implica tener una 
idea clara respecto al tema con diversas teorías; seguido se plantea la 
justificación teórica, metodológica y social que permiten sustentar una idea con 
similitud a la realidad; asimismo se identificó los objetivos que se desean alcanzar 
para lograr metas y nuevas propuestas de innovación en la investigación. 
El merchandising visual hace referencia a la técnica o exposición estética de 
la mercancía para atraer a los compradores potenciales e incitarlos a comprar y 
eso ocurre comúnmente en espacios minoristas como tiendas y ferias comerciales 
(Dadras, Hematian & Sadeh, 2017, p.91); además, ayuda a los clientes a tener 
una experiencia de compra increíble, puesto que en las tiendas se utilizan 
elementos como la iluminación, el escaparate, los accesorios y el diseño de la 
tienda (Saricam, Okur, Erdem, Akdag & Kilikci, 2018, p.2); asimismo, muchos 
minoristas utilizan el merchandising visual como una manera de captar la atención 
haciendo que la marca sea atractiva visualmente para el público objetivo (Soomro, 
Kaimkhani & Iqbal, 2017, p.24); por lo tanto, el propósito del merchandising visual 
es captar al cliente a la tienda para que realice la compra del producto, tomando 
en cuenta las presentaciones emocionantes y atractivas que mejoran la imagen y 
exhibición de la mercancía (Ajithk, Reni & Vipinkumar, 2018, p.477). 
De acuerdo a las evidencias extraídas de estudios que han sido examinados 
en la investigación sobre el merchandising visual, sostienen que la calidad de esta 
técnica juega un papel mucho más eficaz en las compras impulsivas 
transmitiendo varios mensajes sobre la tienda (Dadras et al., 2017, p.95); también 




comportamiento de compra en la tienda, puesto que permite captar la atención de 
los clientes al momento de realizar sus compras (Saricam et al., 2018, p.8); en 
consecuencia, se manifiesta que los especialistas en marketing están utilizando la 
estrategia de merchandising visual para atraer más clientes a la tienda que a los 
de la competencia (Soomro et al., 2017, p.35); por lo tanto, estudios concluyeron 
que los minoristas organizan sus tiendas a través del merchandising visual con la 
presencia de carteles, la disposición de los estantes, las divisiones de las 
secciones y muchos otros factores que atraen a los consumidores o clientes 
impulsivos a la tienda (Ajithk et al., 2018, p.490). 
La exhibición de productos permite crear una imagen atractiva agregando 
accesorios adicionales, colores, objetos, accesorios, carteles, tecnología digital, 
iluminación, movimientos, etc (Nell, 2017, p.156); también hace referenc ia a la 
cantidad de características que se muestra en una sala de exposición a los 
clientes que desean experimentar antes de comprar un artículo o producto (Park, 
Dayarian & Montreuil, 2019, p.1653); por tanto, las exhibiciones permiten a los 
minoristas desarrollar el deseo entre los clientes de comprar la mercancía con el 
fin de controlar los gastos, conservar la imagen de la tienda y captar clientes 
potenciales (Sulaiman & Ahmed, 2017, p.9).  
Estudios concluyeron que la exhibición de productos permite que los 
participantes se sientan más atraídos por las presentaciones bien diseñadas, 
evaluando siempre el tipo de mercancía (Nell, 2017, p.161); asimismo, señalaron 
que la exhibición puede implementarse en la práctica sólo si la cadena de 
suministro es lo suficientemente ágil para entregar los productos a los clientes 
dentro del plazo que ellos esperan, mediante fuentes que van desde centros de 
cumplimiento, almacenes y fábricas, generando confianza en ellos antes de la 
compra (Park et al., 2019, p.1655); además existen evidencias que la exhibición 
desarrolla el deseo entre los clientes de realizar compras logrando el propósito de 
generar ingresos para la tienda (Sulaiman & Ahmed, 2017, p.19). 
El escaparate hace referencia a cualquier tipo de presentación visual de la 
mercancía en el nivel de la fachada para atraer la atención y, en última instancia, 
para entrar en la tienda (Ajithk et al., 2018, p.475); asimismo, el escaparate se 
denomina como una forma única de publicidad que da una idea e impresión al 




compra no planificada (Sulaiman & Ahmed, 2017, p.17); además, se describe 
como la forma inicial en que una tienda atrae la atención del consumidor, por lo 
que debe ser lo suficientemente atractivo, ya que los consumidores sólo dedican 
entre tres y cinco segundos de atención al escaparate (Saricam et al., 2018, p.3). 
Estudios concluyeron que los escaparates actúan como estímulo para que 
los clientes entren en la tienda, puesto que tiene varias ventajas, como mostrar la 
mejor mercancía, proporcionar información sobre las novedades y atraer a los 
clientes sensibles al precio mediante la exposición de productos promocionales 
(Ajithk et al., 2018, p.490); asimismo, señalaron que al emplear el merchandising 
visual, los escaparates se presentaban en grandes series de colores, la mayor 
iluminación provenía de muchas luces brillantes y los maniquíes se presentaban 
en grandes agrupaciones (Sulaiman & Ahmed, 2017, p.19); además, sostienen 
que la percepción visual del escaparate influye en la decisión de los compradores 
de entrar en la tienda, como también, los escaparates centrados en la mercancía 
son fácilmente comprensibles para los consumidores, mientras que los 
escaparates artísticos fomentan el deseo de exploración del consumidor 
potencial, a través de emociones (Saricam et al., 2018, p.4). 
La señalización hace referencia a la información que brinda sobre el 
producto en áreas e instalaciones de la tienda tales como probadores y estación 
de pago promoviendo la compra (Saricam et al., 2018, p.3); asimismo, el objetivo 
de la señalización en el merchandising visual es promover el impulso de parar y 
comprar para crear una imagen sobre el producto o servicio, transmitiendo el 
mensaje y creando imagen sobre las marcas de las empresas en el punto de 
venta (Narayana, Mohana, Gangisetty & Rama, 2019, p.361); además, a través de 
este factor el cliente despierta curiosidad y hace el entorno más fácil para una 
buena experiencia de compra del producto, logrando una satisfacción 
extraordinaria (Firdayanti, Ramdan & Sunarya, 2020, p.396). 
Conforme a las evidencias extraídas de estudios analizados sobre la 
señalización, sostienen que facilita el movimiento del consumidor dentro de la 
tienda y tiene el poder de transmitir directamente los mensajes sobre el producto, 
precios o promociones (Saricam et al., 2018, p.5); además, señalaron que tiene 
una fuerte influencia en el merchandising visual, puesto que ayudan a crear la 




concluyeron que la señalización debe ser fácilmente visible, legible y presentado 
de forma adecuada a través de señales informativas y promocionales, para 
obtener direcciones hacia diferentes segmentos, etiquetas de precios, ofertas, 
marcas, secciones, etc (Firdayanti et al., 2020, p.401). 
El diseño de la tienda crea el espacio y la forma en cómo exhibir los 
productos para que el cliente pueda comprar de manera espontánea, siendo 
aplicado mayormente en tiendas minoristas (Sindhu & Kloep, 2020, p.4); 
asimismo, afecta la experiencia visual del comprador y correspondientemente el  
tiempo pasado en la tienda, la navegación a través del pasillos, la asignación de 
la atención y el dinero a través de los departamentos y categorías (Mowrey, 
Parikh & Gue, 2019, p.3); además, incluye varias cosas en la planificación de la 
tienda, como la selección de materiales, muebles, accesorios y colocación de 
productos, de tal manera que la tienda se vea más atractiva y llamativa para la 
vista de los consumidores potenciales (Putra & Suryadi, 2020, p.3). 
Conforme a las evidencias extraídas sobre el diseño de la tienda, sostienen 
que contribuye como el factor clave que afecta compra impulsiva, puesto que los 
minoristas deben diseñar cuidadosamente la disposición de la tienda para facilitar 
la comodidad de los clientes (Sindhu & Kloep, 2020, p.10), además, señalaron 
que los diseñadores de la tienda pueden estar interesados en la forma de una 
disposición específica del estante, ya que afecta la configuración de otras 
secciones adyacentes de la tienda (Mowrey et al., 2019, p.20); también existen 
evidencias que el precio y la calidad del producto son elementos importantes que 
influyen en el diseño de la tienda, puesto que pueden desencadenar el deseo de 
los consumidores de realizar compras no planificadas, como también, mantener la 
imagen y la comodidad de los clientes (Putra & & Suryadi, 2020, p.6). 
El ambiente de la tienda se crea agregando varios de los elementos visuales 
como el color, la decoración, la pantalla, la música y aromas, para mejorar todo el 
entorno físico y retener la atención y persuasión de los consumidores (Randhawa 
& Saluja, 2017, p.114); por lo tanto, se pueden usar otros elementos como música 
y aromas, como también permite que el cliente sienta confianza y seguridad de 
querer comprar el producto deseado de acuerdo a sus necesidades (Nell, 2017, 




a su vez, influyen en las decisiones de gastar tiempo o dinero en una tienda por el 
producto deseado (Jang, Baek & Choo, 2018, p.2). 
Las investigaciones desarrolladas señalaron que el ambiente de las tiendas 
cuenta también con la iluminación, que es el elemento más importante que se 
suma a la creación de entornos agradables que conducen a experiencias de 
compra positivas (Randhawa & Saluja, 2017, p.117); además, existen evidencias 
de que un ambiente agradable influiría en que los participantes permanezcan más 
tiempo, generando un comportamiento positivo (Nell, 2017, p.161); por lo tanto, 
estudios concluyeron que el merchandising visual se caracteriza por los diseños 
de las paredes, los suelos, los techos, los muebles, las instalaciones y otros 
elementos de la tienda, así como por la diversidad y la cantidad de productos 
disponibles en la tienda (Jang et al., 2018, p.14). 
Dentro de la investigación, se abordó un aspecto importante que es el 
planteamiento del problema que hace referencia a un argumento puntual de una 
investigación que ocasiona poca dificultad en el estudio, la cual será evaluada 
para una solución clara y precisa (Barboza, Ventura y Caycho, 2018, pp.22-32); 
asimismo, determina el cuerpo de estudio, fija el objetivo y establece la 
metodología (Espinoza, 2018, p.26). En ese sentido, hoy en día el merchandising 
visual es uno de los temas que ha generado un mayor impacto a raíz de la 
coyuntura de la pandemia, originando que el sector minorista tenga que exhibir 
sus productos no sólo de manera presencial, sino también a través de medios 
digitales, a fin de persuadir a los consumidores en las compras deseadas o 
impulsivas. A partir de la fundamentación teórica, se planteó la formulación del 
problema: Se ha detectado que no existe una actualización de los enfoques de 
clasificación del merchandising visual como efecto persuasivo para facilitar la 
toma de decisiones en el comportamiento de compra del consumidor del sector 
minorista. 
Por lo tanto, la investigación se asemeja a teorías que demuestran este 
planteamiento, donde la razón del problema es saber el por qué de la 
investigación y en qué consiste describir la relevancia de la investigación 
respondiendo a diversas preguntas como cuál es el objetivo de lograr ciertos 
resultados de la investigación, qué tipo de alcance tiene y cuál es su valor teórico 




la idea de investigación sea precisa y estructurada, puesto que da la seguridad 
que el proceso tenga una mayor exactitud con solución óptima y satisfactoria 
(Hernández y Mendoza, 2018, p.40); es por ello, que se quiere dar a demostrar 
que el merchandising visual activa la persuasión del comportamiento de compra 
del consumidor al seleccionar y elegir un producto. 
La justificación teórica de la investigación hace referencia al análisis que 
genera un debate académico y va en conjunto a la inquietud del investigador para 
ver más a fondo los enfoques teóricos que tratan el problema que se explica, a fin 
de poder avanzar en el aporte del conocimiento de una investigación (Fernández, 
2020, p.6); asimismo, es importante tener como principio una idea clara para 
establecer estudios científicos con objetividad (Baena, 2017, p.51); por tanto, los 
hallazgos de la investigación será un antecedente para futuros estudios científicos 
donde se va a detallar cada idea de los artículos encontrados, por lo que el sector 
minorista está optando en utilizar el merchandising visual como un efecto 
persuasivo en el comportamiento de compra del consumidor.  
De acuerdo a la justificación metodológica, indicaron que son estrategias o 
métodos para que la información del estudio tenga validez y confiabilidad, 
creando un nuevo instrumento para adquirir o analizar datos o planteando una 
nueva metodología que incluya otras formas de experimentar una o más variables 
(Fernández, 2020, p.7); asimismo, los estudios indican que este tipo de 
justificación puede señalar con  la  mayor  brevedad  posible  cómo  el  diseño 
atiende un problema tanto global como científico de  manera  factible,  esto  
quiere  decir  que  está  al  alcance  de  los  recursos  de  quiénes  investigan 
(Chaverri, 2017, p.187); en ese sentido, en la investigación se optó por la 
búsqueda de artículos científicos indizados que se hallaron en distintos 
repositorios reconocidos por la comunidad científica, con datos fiables que 
garantizan información sistematizada y bien elaborada, donde se clasifica las 
teorías del estudio de merchandising visual como efecto persuasivo en el 
comportamiento de compra del consumidor. 
La justificación social representa al impacto del estudio que se da dentro de 
la sociedad, teniendo en cuenta los beneficios que ocasiona ello, sin ignorar las 
contradicciones (Chaverri, 2017, p.3); de igual manera, todo estudio científico 




proyección social (Baena, 2017, p.52); por tanto, el contexto social de la 
investigación se enfoca en generar oportunidades en el sector minorista creando 
valor en cada producto, por lo que al emplear el merchandising visual se antepone 
un análisis de entorno en el comportamiento de compra. 
Por último, los objetivos de la investigación corresponden a lo que se 
pretende conocer, mediante una idea concreta, puesto que son guías del estudio 
plasmadas en el desarrollo, las cuales deben ser redactadas con verbos infinitivos 
y ser coherentes entre sí (Hernández y Mendoza, 2018, p.42); asimismo, permiten 
transformar una realidad en base a conocimientos relacionados a una 
investigación previa con ideas claras que favorecen todo el proceso (Espinoza, 
2018, p.29). Por lo tanto, en la investigación se planteó cinco objetivos, el general 
y los específicos, tal como se señala en la tabla uno. 
Tabla 1 
Planteamiento de objetivos 
Objetivo 1 Revisar la literatura sobre el merchandising visual y efectuar los enfoques de clasificación como efecto 
persuasivo para facilitar la toma de decisiones en el comportamiento de compra del consumidor del 
sector minorista. 
Objetivo 1a Conocer la literatura sobre la clasificación del enfoque impacto del merchandising visual como efecto 
persuasivo para facilitar la toma de decisiones en el comportamiento de compra del consumidor del 
sector minorista. 
Objetivo 1b Constatar la literatura sobre la clasificación del enfoque percepción del merchandising visual como efecto 
persuasivo para facilitar la toma de decisiones en el comportamiento de compra del consumidor del 
sector minorista. 
Objetivo 1c Evaluar la literatura sobre la clasificación del enfoque tecnología del merchandising visual como efecto 
persuasivo para facilitar la toma de decisiones en el comportamiento de compra del consumidor del 
sector minorista. 
Objetivo 1d Distinguir la literatura sobre la clasificación del enfoque innovación del merchandising visual como efecto 
persuasivo para facilitar la toma de decisiones en el comportamiento de compra del consumidor del 
sector minorista. 
Nota. Objetivos planteados en la investigación que se encuentran relacionados con la variable principal, variable 















II. MARCO TEÓRICO 
El marco teórico detalló los antecedentes que fueron extraídos de estudios 
previos que sirven para comprender lo que se pretende estudiar en el proyecto de 
investigación. Asimismo, se presentó las bases teóricas con orientaciones 
conceptuales del tema a tratar, sustentando la variable de estudio y las 
categorías. 
Jai, Fang, Bao, James, Chen & Cai (2021); plantearon como objetivo de 
investigación averiguar si las presentaciones sensoriales afectan de forma 
diferente a las respuestas neurofisiológicas de los consumidores a la hora de 
tomar decisiones de compra e identificar la estrategia de presentación de 
productos más eficaz en el contexto de la compra de ropa online. La metodología 
de la investigación fue de carácter descriptivo y enfoque cuantitativo, tomando 
como unidad de análisis a consumidores mujeres; y concluyeron que la elección 
de comprar o no comprar puede predecirse con exactitud mediante la actividad 
cerebral durante el periodo de evaluación del producto, también, los patrones de 
activación mostrados en la condición de rotación son los que mejor predicen las 
elecciones en las otras dos condiciones de presentación. Asimismo, 
recomendaron que futuras investigaciones profundicen enfatizar más sobre los 
efectos de diferentes presentaciones sensoriales para productos que requieren 
diferentes tipos de información sensorial, como los muebles o los alimentos. 
Yim, Lee & Jeong (2021); plantearon como objetivo de investigación 
examinar cómo las condiciones físicas de altura y distancia de los maniquíes 
están relacionadas con las motivaciones de compra de los consumidores a la hora 
de generar una simulación mental que desemboque en la intención de compra. La 
metodología de la investigación fue de carácter descriptivo y enfoque cuantitativo, 
tomando como unidad de análisis a estudiantes universitarios; y concluyeron que 
existe un significativo efecto de interacción de tres vías entre la altura de la 
pantalla, la distancia y la motivación de compra, eso quiere decir que para 
quienes tienen una motivación de compra hedónica dominante, un maniquí 
expuesto en alto genera una mayor simulación mental que uno expuesto en bajo. 
Asimismo, recomendaron que futuras investigaciones se enfoquen en replicar el 




hay más factores que afectan a las decisiones de compra de los consumidores, 
por ejemplo, el ambiente de la tienda y la música. 
Córdoba, Guerreros, Palomino & Ramos (2020); plantearon como objetivo 
de investigación establecer los factores de la comercialización visual en el 
comportamiento del comprador en los comercios minoristas de los distritos de El 
Tambo y Huancayo. La metodología de la investigación fue no experimental, 
transversal y de carácter descriptivo, de enfoque cuantitativo, tomaron a los 
consumidores de los comercios minoristas como unidad de análisis; y concluyeron 
que los elementos como diseño externo, diseño interno y atmósfera del 
merchandising visual deciden el comportamiento de los compradores de los 
comercios minoristas de la zona céntrica de Perú. Además, recomendaron para 
posteriores investigaciones que profundicen sobre el uso de técnicas adecuadas 
en las tiendas minoristas tales como iluminación, decoración, música local y 
aroma; de tal manera que los clientes se sientan cómodos al entrar en el local y lo 
perciban como un lugar agradable donde puedan comprar con seguridad y con un 
buen ambiente. 
Giri, Chatterjee, Biswas & Aich (2020); plantearon como objetivo de 
investigación identificar los factores relacionados con la compra en línea en las 
ciudades metropolitanas de la India y examinar su influencia en la motivación y la 
intención de compra de los consumidores.  La metodología de la investigación fue 
de carácter descriptivo y enfoque cuantitativo, tomando como unidad de análisis a 
consumidores en línea; y concluyeron que el comercio minorista en línea está en 
continuo desarrollo, siendo probable que sea la principal plataforma de compras 
en línea de comestibles en las ciudades metropolitanas hoy en día, por ello es 
necesario influir positivamente en la decisión de compra del consumidor para que 
las organizaciones consigan una cuota de mercado relativamente más alta entre 
sus competidores. Asimismo, recomendaron que futuras investigaciones se 
enfoquen en mantener la calidad de productos y ofrecer servicios rápidos para 
acrecentar la fiabilidad de la organización en la mente de los clientes, logrando 
repetir la compra, y a su vez aumentar la rentabilidad. 
Karim, Haque, Judhi, Muhibbullah & Ulfy (2020); plantearon como objetivo de 
investigación examinar la relación entre la comercialización visual, la sensibilidad 




de ropa. La metodología de la investigación fue de carácter descriptivo y de 
enfoque cuantitativo, tomando como unidad de análisis a los compradores 
jóvenes en la ciudad de Dhaka en Bangladesh; y concluyeron que que tanto el 
merchandising visual como la sensibilidad al precio afectan positiva y 
significativamente el placer de compra de los compradores y el comportamiento 
de compra impulsiva, mientras que el placer de compra de los compradores 
afecta positivamente el comportamiento de compra impulsiva. Además, 
recomendaron que futuras investigaciones profundicen el estudio de centrarse en 
los ocupantes o en el trabajador asalariado porque el comportamiento de compra 
impulsiva entre los estudiantes y empleados jóvenes puede variar en función de 
factores situacionales como el tiempo y la disponibilidad de dinero. 
Sindhu & Kloep (2020); plantearon como objetivo de la investigación 
identificar la contribución del entorno de una tienda, a través del comportamiento 
de compra por impulso. La metodología de la investigación fue de carácter 
descriptivo y enfoque cuantitativo, tomando como unidad de análisis a los clientes 
de los principales centros comerciales de Dubai; y concluyeron que el entorno de 
la tienda o centro comercial conducen a las compras impulsivas, por el lo, a 
medida que el mundo empresarial se vuelve competitivo y las empresas operan 
con márgenes bajos, la supervivencia se está convirtiendo en un gran desafío 
para líderes empresariales y comercializadores. Asimismo, recomendaron que 
posteriores investigaciones se enfoquen en utilizar otros diseños experimentales 
para explorar el entorno de tienda o centro comercial que conduce a las compras 
impulsivas, mediante la observación y entrevistas cualitativas, como también el 
papel de las promociones y ofertas puede ser un buen determinante para las 
compras deseadas. 
Halim, Julianto & Hebrard (2020); plantearon como objetivo de la 
investigación determinar el efecto de la percepción de facilidad, la percepción de 
riesgo, la actitud transaccional, el merchandising visual y la confianza en la 
empresa sobre la intención de compra en el comercio electrónico de usuarios 
activos. La metodología de la investigación fue descriptivo y enfoque cuantitativo, 
tomando como unidad de análisis a los compradores de comercio electrónico en 
la región de Jabodetabek en Indonesia; y concluyeron que hay tres hipótesis que 




actitud de transacción, el merchandising visual en la intención de compra en el 
comercio electrónico, y la actitud ante la transacción a la intención de compra en 
el comercio electrónico, por otra parte, la compra impulsiva está provocada por 
varios factores, como relacionados con la persona, producto y entorno. Asimismo, 
recomendaron que posteriores investigaciones se enfoquen en buscar otros 
factores que puedan tener un impacto en la intención de compra en el comercio 
electrónico. 
Firdayanti, Ramdan & Sunarya (2020); plantearon como objetivo de 
investigación estudiar el efecto del merchandising visual y el surtido de productos 
en la compra por impulso. La metodología de la investigación fue de carácter 
descriptivo y de enfoque cuantitativo, tomaron como unidad de análisis a los 
consumidores de Rabbani en la ciudad de Sukabumi; y concluyeron que el 
merchandising visual tiene un efecto positivo y significativo para las compras 
impulsivas, lo que demuestra que al implementar una estrategia de exhibición 
dorada que prioriza la apariencia visual de la tienda es correcta para atraer la 
atención del consumidor. Además, recomendaron que futuras investigaciones 
profundicen sobre la coherencia y organización en los productos que se ofrecen 
en la tienda, a fin de crear compras impulsivas por parte del consumidor. 
Putra & Suryadi (2020); plantearon como objetivo de investigación 
determinar el efecto del merchandising visual, precio y calidad del producto en el 
comportamiento de compra por impulso en la ciudad de Malang, Indonesia. La 
metodología de la investigación fue de carácter explicativo y de enfoque 
cuantitativo, tomando como unidad de análisis a los consumidores que hacen 
compra en la ciudad de Malang, Indonesia; y concluyeron que el merchandising 
visual tiene una influencia significativa y positiva en el comportamiento de compra 
por impulso, lo que demuestra que los minoristas deben implementar una 
estrategia de exhibición dorada que prioriza la apariencia visual de la tienda es 
correcta para atraer la atención del consumidor. Asimismo, recomendaron que 
futuras investigaciones profundicen sobre prestar más atención a la iluminación 
de una tienda para atraer la atención de los consumidores. 
Jakhar, Verma, Rathore & Kumar (2020); plantearon como objetivo de 
investigación identificar y categorizar las dimensiones y subdimensiones del visual 




metodología de la investigación fue de carácter descriptivo y enfoque cuantitativo, 
tomando como unidad de análisis a las tiendas de moda online; y concluyeron que 
la dimensión presentación pictórica es la que tiene mayor peso y, entre las 
subdimensiones el número de imágenes del producto es la que tiene mayor peso, 
siendo la más importante para la presentación de la tienda online, y por lo tanto, el 
merchandising visual permite a los minoristas cumplir con los requisitos de los 
consumidores de tener una experiencia sensorial, agradable e informativa 
mientras compran en línea. Asimismo, recomendaron que posteriores 
investigaciones se enfoquen en replicar el estudio para otras categorías de 
productos, y esto ayudará a entender si hay alguna diferencia importante entre las 
dimensiones priorizadas a fin de exhibir productos variados. 
Lazim, Sulaiman, Masod, Chin & Awang (2020); plantearon como objetivo de 
investigación conocer los efectos de los factores internos y externos en el 
comportamiento de compra de los consumidores y explorar cómo los 
consumidores superan el arrepentimiento posterior a la compra por impulso. La 
metodología de la investigación fue de carácter descriptivo y enfoque cuantitativo, 
tomando como unidad de análisis a los compradores de Malasia; y concluyeron 
que la promoción de ventas, el pago con tarjeta bancaria, el merchandising visual, 
los precios y las reseñas online influyeron significativamente en la compra por 
impulso, como también la compra impulsiva influyó positivamente en el 
arrepentimiento posterior a la compra. Asimismo, recomendaron que posteriores 
investigaciones profundicen enfatizar que los especialistas en marketing en línea 
pueden incluir un mensaje en su publicidad que complemente la sabiduría de los 
clientes, a través de garantías largas o garantías de satisfacción, a fin de 
proporcionar información detallada sobre cómo utilizar el producto correctamente. 
Raza, Frooghi & Aziz (2020); plantearon como objetivo de investigación 
analizar el impacto del entorno de la tienda, la promoción, la comercialización, la 
comunicación visual, la congruencia de las imágenes de la marca y el usuario y la 
congruencia de la personalidad en el comportamiento de compra compulsiva de 
los consumidores de ropa de Karachi, Pakistán. La metodología de la 
investigación fue de carácter descriptivo y enfoque cuantitativo, tomando como 
unidad de análisis a los consumidores; y concluyeron que el merchandising, la 




comportamiento de compra compulsiva en relación con el entorno de la tienda y la 
estrategia de marketing. Asimismo, recomendaron que futuras investigaciones se 
enfoquen en ampliar el tamaño de la muestra, puesto que ayuda a conseguir una 
mejor generalización de los resultados y conclusiones, y por tanto enriquece la 
dinámica del comportamiento de compra compulsiva y los cambios 
socioeconómicos.  
Narayana, Mohana, Gangisetty & Rama (2019); plantearon como objetivo de 
investigación examinar el efecto de la comercialización visual con el fin de saber 
el diseño de la tienda, la exposición de artículos en la tienda, el espectáculo de 
maniquíes y la señalización por tiempo limitado, en el comportamiento de los 
compradores hacia los establecimientos de negocio de ropa. La metodología de la 
investigación fue de carácter exploratorio, de enfoque cuantitativo tomando como 
unidad de análisis a las tiendas minoristas de ropa; y concluyeron que el 
merchandising visual tiene un gran impacto en el comportamiento de compra del 
consumidor y que sus componentes sí afectan significativamente a la motivación 
de compra en las tiendas de ropa. Además, recomendaron para posteriores 
investigaciones que se centren en el estudio sobre el uso de los componentes del 
merchandising visual tales como el diseño de la tienda, el espectáculo de 
maniquíes y la señalización por tiempo limitado para una compra exitosa. 
Cuong (2019); planteó como objetivo de investigación comprobar cómo el 
merchandising visual y los factores exteriores influyen en la imagen de la tienda y 
en el comportamiento de compra del cliente. La metodología de la investigación 
fue de carácter descriptivo y de enfoque cuantitativo, tomando como unidad de 
análisis a los clientes minoristas;  y concluyó que el merchandising visual sirve de 
estímulo para provocar un deseo que en última instancia motiva al consumidor a 
tomar una decisión de compra no planificada al entrar en la tienda, e influyen 
significativamente en las conductas de compra por impulso de los consumidores. 
Asimismo, recomendó para futuras investigaciones que profundicen más sobre el 
tema mediante la realización de estudios de replicación, de manera que los 
profesionales de la industria puedan utilizar los resultados del estudio como 
referencia para realizar una compra increíble. 
Park, Dayarian & Montreuil (2019); plantearon como objetivo de 




productos a exponer, teniendo en cuenta las limitaciones físicas y 
presupuestarias. La metodología de la investigación fue de carácter descriptivo y 
enfoque cuantitativo, tomando como unidad de análisis a centros de exhibición 
hiperconectados; y concluyeron que el valor de exhibición puede optimizarse 
significativamente si se cumplen ciertas condiciones, por tanto los clientes a 
menudo necesitan experimentar físicamente los productos para ganar confianza 
antes de su compra y la exhibición se convierte en una función esencial de las 
compras impulsivas en estas industrias. Asimismo, recomendaron que posteriores 
investigaciones se enfoquen en que la logística y las cadenas de suministro 
deben ser optimizadas para una respuesta rápida, eficiente y confiable, a fin de 
garantizar la viabilidad del enfoque de exhibición, explotando la potencial que 
ofrecen los centros de exhibición. 
Mowrey, Parikh & Gue (2019); plantearon como objetivo de investigación 
determinar cómo la distribución de una tienda afecta a la experiencia visual del 
comprador y, en consecuencia, al tiempo que pasa en la tienda, a la navegación 
por los pasillos y a la distribución de la atención entre departamentos y 
categorías. La metodología de la investigación fue de carácter descriptivo y 
enfoque cuantitativo, tomando como unidad de análisis a las tiendas minoristas; y 
concluyeron que la exposición es un denominador común para cumplir los 
objetivos de maximizar las compras, mejorando la facilidad de búsqueda y 
generando una buena experiencia de compra en general, por ello, lo que no se ve 
es probable que no se compre, a menos que sea una compra planificada.  
Asimismo, recomendaron que futuras investigaciones se enfoquen en incorporar 
el fenómeno de percepción y acción de comportamiento del comprador, que se 
centra en cómo los compradores detectan los productos en los estantes y cómo 
se dan cuenta de que esos productos les dan ganas de comprarlos. 
Gopu (2019); planteó como objetivo de investigación analizar los principales 
factores del visual merchandising online en la industria de la moda que afectan a 
los clientes de la generación Z. La metodología de la investigación fue de carácter 
descriptivo y enfoque cuantitativo, tomando como unidad de análisis a los 
consumidores de la generación Z; y concluyó que el merchandising visual online 
tiene un efecto significativo en el comportamiento de compra impulsiva de los 




del merchandising visual online son la visualización en 3D de los productos, la 
experiencia del cliente y la facilidad de la interfaz de usuario. Asimismo, 
recomendó que futuras investigaciones profundicen enfatizar que si los 
especialistas en marketing en línea mejoran los aspectos en su sitio web, habrá 
una mayor probabilidad de atraer a un cliente, generando un aumento de las 
ganancias y compras no planificadas. 
Saricam, Okur, Erdem, Akdag & Kilikci (2018); plantearon como objetivo de 
investigación analizar qué tipo de elementos de merchandising visual son 
utilizados por la indumentaria minorista y comparar la selección de elementos de 
diseño de diferentes tipos de minoristas como minoristas de moda rápida, 
minoristas de ropa de lujo, minoristas de ropa deportiva o los minoristas que 
presentan productos para mujeres, hombres o ambos. La metodología de la 
investigación fue analítica y de enfoque cuantitativo, tomando como unidad de 
análisis a los minoristas de ropa; y concluyeron que los elementos de 
merchandising visual fueron indiscutiblemente bien empleados por los minoristas 
de marcas de lujo, a los que siguieron los minoristas que compraban productos de 
moda de alto precio. Además, recomendaron que posteriores investigaciones se 
enfoquen en el uso de componentes del merchandising visual tales como la 
iluminación y escaparates para obtener una experiencia de compra exitosa. 
Ajithk, Reni & Vipinkumar (2018); plantearon como objetivo de investigación 
proporcionar una idea al minorista sobre los tipos de comercialización visual que 
pueden intervenir en el comportamiento de compra impulsiva de clientes. La 
metodología de la investigación fue de carácter descriptivo y de enfoque 
cuantitativo, tomaron a tiendas minoristas como unidad de análisis; y concluyeron 
que la exposición de productos, el embalaje y la señalización son factores del 
merchandising visual que afectan al comportamiento de compra impulsiva, pero el 
efecto de las ofertas promocionales en la entrada es comparativamente muy alto. 
Asimismo, recomendaron que futuras investigaciones busquen profundizar sobre 
el uso de los factores de manera eficaz para innovar en los términos de la 
exhibición y lograr una compra eficiente en la tienda. 
Krasonikolakis, Vrechopoulos, Pouloudi & Dimitriadis (2018); plantearon 
como objetivo de investigación conocer el efecto de la atmósfera de la tienda 




en 3D, centrándose en el diseño de la tienda como un factor influyente crítico. La 
metodología de la investigación fue de carácter descriptivo y enfoque mixto, 
tomando como unidad de análisis a las tiendas minoristas; y concluyeron que el 
disfrute de las compras en línea en términos de evaluación del diseño de la tienda 
tiene un poder predictivo sobre las intenciones de compra en línea, mientras que 
la experiencia del cliente en línea, la facilidad de navegación y el disfrute de las 
compras en línea demostraron tener un poder predictivo sobre las intenciones de 
boca a boca. Asimismo, recomendaron que posteriores investigaciones 
profundicen enfatizar otras variables que se relacionen con la atmósfera de la 
tienda, por ejemplo, el aroma que influye en las percepciones espaciales de los 
consumidores en los entornos comerciales. 
Jalees & Rahman (2018); plantearon como objetivo de investigación medir el 
efecto del merchandising visual, la búsqueda sensacionalista y el colectivismo en 
el comportamiento de compra impulsiva. La metodología de la investigación fue 
de carácter empírico y analítico, de enfoque cuantitativo, tomaron a los centros 
comerciales como unidad de análisis; y concluyeron que existe una relación fuerte 
entre el merchandising visual y la compra impulsiva de los consumidores, puesto 
que se toma en cuenta diversos componentes que son indispensables en una 
tienda y facilitan la compra, tales como la exhibición de mercancía, señalización y 
escaparates. Además, recomendaron que posteriores investigaciones se 
enfoquen en explorar el efecto de otros aspectos culturales como la distancia de 
poder o feminismo sobre la compra impulsiva que realicen los clientes. 
Widyastuti (2018); planteó como objetivo de investigación examinar los 
factores que influyen en la compra impulsiva, medidos por variables como el 
visual merchandising, el ambiente de la tienda y el producto de marca propia. La 
metodología de la investigación fue de carácter descriptivo y de enfoque 
cuantitativo, tomando como unidad de análisis a los visitantes que realizaron 
transacciones de compra en un hipermercado ubicado en el norte de Yakarta, 
Indonesia; y concluyó que el merchandising visual que se mide por escaparates, 
maniquíes, merchandising de piso y surtido, al igual que la atmósfera de la tienda 
que se mide por la iluminación, el diseño, la comunicación visual y el aroma de la 




recomendó que futuras investigaciones profundicen sobre implementar la 
promoción del producto para generar persuasión inmediata en el comprador. 
Zainuddin, Ridzwan, Mohd & Ridzwan (2018); plantearon como objetivo de 
investigación examinar el efecto de la imagen de la tienda y el merchandising 
visual en las elecciones de los consumidores en los centros comerciales. La 
metodología de la investigación fue de carácter descriptivo y enfoque cuantitativo, 
tomando como unidad de análisis a los compradores minoristas del centro 
comercial en Damansara en Selangor; y concluyeron que el merchandising visual 
tiene una influencia significativa y directa en la elección de los consumidores de 
los centros comerciales, también la imagen de la tienda se relacionó de forma 
convincente con la elección del centro comercial por parte de los consumidores. 
Asimismo, recomendaron que posteriores investigaciones se enfoquen en utilizar 
una muestra más grande y representativa de consumidores minoristas para 
estudiar la imagen de su tienda y sus preferencias visuales en la elección del 
centro comercial, puesto que un mayor tamaño de la muestra mejorará el ajuste 
del modelo del modelo de ecuaciones estructurales, y los resultados podrían 
generalizarse mejor. 
Jang, Baek & Choo (2018); plantearon como objetivo de investigación 
conocer el efecto de la complejidad visual de una tienda de moda en el 
comportamiento de los consumidores. La metodología de la investigación fue de 
carácter descriptivo y enfoque cuantitativo, tomando como unidad de análisis a los 
consumidores de Corea del Sur; y concluyeron que existe una interacción de tres 
vías, en la que el efecto de interacción de la complejidad visual y el orden 
ambiental está moderado por la tendencia a la búsqueda de sensaciones de los 
individuos, por ello, el efecto de la complejidad visual sobre las conductas de 
aproximación tuvo una forma de U invertida en la condición de orden bajo y el 
efecto de la interacción fue significativo sólo para los buscadores de sensaciones 
altas. Asimismo, recomendaron que futuras investigaciones pudieran beneficiarse 
del uso de simulaciones tridimensionales para modelar los entornos de las tiendas 
y proporcionar vistas estereoscópicas más coherentes con la realidad. 
Mihić, Anić & Milaković (2018); plantearon como objetivo de investigación 
explorar el impacto de diversos antecedentes y consecuencias conductuales de 




productos de vestir. La metodología de la investigación fue descriptivo y enfoque 
cuantitativo, tomando como unidad de análisis a los consumidores en Croacia; y 
concluyeron que el gasto de tiempo impulsa tanto las compras totales como las no 
planificadas, es decir, cuanto más tiempo permanezcan los compradores en la 
tienda de moda, más se expondrán a los estímulos de la tienda y mayores serán 
las posibilidades de que compren más productos. Asimismo, recomendaron que 
posteriores investigaciones se enfoquen en ampliar la lista de variables de la 
combinación de tiendas, comparando las relaciones entre el tiempo y el 
comportamiento de los clientes potenciales en distintos tipos de formatos de 
tiendas de moda, por ejemplo, las tiendas de descuento, grandes almacenes y las 
tiendas especializadas, lo que podría permitir la identificación de las diferencias 
en el comportamiento del comprador.  
Anić, Mihić & Milaković (2018); plantearon como objetivo de la investigación 
examinar cómo la innovación de la moda se relaciona con los factores 
motivacionales para las compras reales no planificadas en el comercio minorista 
de moda. La metodología de la investigación fue de carácter descriptivo y enfoque 
cuantitativo, tomando como unidad de análisis a los consumidores en Croacia; y 
concluyeron que la innovación en la moda se ve afectada positivamente por la 
atracción sexual, la compra por ocio, la mejora del reconocimiento y la expresión 
estética, e influye positivamente en las compras no planificadas, también, el 
merchandising visual fortalece el vínculo entre la innovación de la moda y las 
compras reales no planificadas, lo que significa que el de mayor impacto puede 
estimular a los innovadores de la moda a aumentar las compras. Asimismo, 
recomendaron que futuras investigaciones profundicen enfatizar la orientación 
hacia el análisis multigrupo para mapear los diferentes segmentos de 
consumidores en el marco de la innovación en la moda. 
Soomro, Kaimkhani & Iqbal (2017); plantearon como objetivo de 
investigación determinar cómo la comercialización visual interviene en la atención 
del consumidor mediante cinco factores importantes tales como la disposición de 
la tienda, la presentación en escaparate, el color y la iluminación y el interior de la 
tienda. La metodología de la investigación fue de carácter descriptivo y analítico, 
de enfoque cuantitativo, tomando como unidad de análisis a los consumidores de 




estrategias o tácticas de merchandising visual para atraer a los potenciales 
clientes y ampliar el espacio de la tienda, lo que también puede llevar a obtener 
una ventaja sobre los competidores. Asimismo, recomendaron que posteriores 
investigaciones se enfoquen en el estudio sobre la implementación de los 
elementos del merchandising visual en las tiendas minoristas, puesto que es una 
forma única e innovadora de comunicarse con los clientes aumentando el nivel de 
atracción. 
Dadras, Hematian & Sadeh (2017); plantearon como objetivo de 
investigación comprender el comportamiento de compra impulsiva de las mujeres 
e intentar saber cómo el merchandising visual de la tienda juega un papel 
importante en sus compras de ropa. La metodología de la investigación fue de 
carácter descriptivo y enfoque cuantitativo, tomaron como unidad de análisis a los 
centros comerciales; y concluyeron que la calidad del merchandising visual de la 
tienda juega un papel mucho más efectivo en las compras impulsivas, siendo 
doblemente importante cuando tengamos una tienda de ropa de mujer y 
planeemos estimular su compra por impulso. Asimismo, recomendaron para 
posteriores investigaciones que profundicen más el estudio del diseño de la 
tienda, puesto que tiene muchos asuntos delicados que debe ser considerado por 
los proveedores a fin de lograr un mayor éxito. 
Randhawa & Saluja (2017); plantearon como objetivo de investigación 
estimar la existencia de cuatro tipos de merchandising visual tales como 
escaparate, distribución de la tienda, presentación del producto en estantes como 
la forma de tienda y exhibición de maniquí; y lo atmosférico como la iluminación, 
colores, aroma y música en el comportamiento de compra impulsiva. La 
metodología de la investigación fue de carácter descriptivo y enfoque cuantitativo, 
tomando a los centros comerciales como unidad de análisis; y concluyeron que 
los propietarios de tiendas pueden aplicar el merchandising visual para aumentar 
la deseabilidad de los productos y ayudar a los clientes a conocer los productos, 
así como a adoptar actitudes favorables. Asimismo, recomendaron que futuras 
investigaciones profundicen sobre la creación de escaparates atractivos y 
llamativos ue ofrezcan información sobre nuevos productos, tendencias de moda 




Guntara (2017); planteó como objetivo de investigación analizar el efecto de 
merchandising visual como escaparate, maniquí, cartelería promocional, 
merchandising en el suelo sobre la compra por impulso tanto afectiva como 
cognitiva a través de la emoción positiva como el placer, excitación y dominio en 
Zara Surabaya. La metodología de la investigación fue de carácter descriptivo y 
de enfoque cuantitativo, tomando como unidad de análisis a los consumidores de 
Zara Surabaya; y concluyó que existe una influencia directa pero no 
significativamente entre el merchandising visual y las compras por impulso, esto 
se debe a que el poder adquisitivo del comercio minorista, incluso en Zara 
Surabaya, es el de una persona joven. Asimismo, recomendó que futuras 
investigaciones se enfoquen en agregar la variable merchandising visual fuera de 
las dimensiones utilizadas en el estudio para influir en la emoción positiva y 
compras por impulsivo en una tienda de moda. 
Siddique & Bhatacharaya (2017); plantearon como objetivo de investigación 
comprender la satisfacción del cliente, su comportamiento de compra y el efecto 
del visual merchandising. La metodología de la investigación fue de carácter 
descriptivo y enfoque cuantitativo, tomando como unidad de análisis a los 
compradores de ropa en Pantaloons en la ciudad de Ranchi; y concluyeron que  
el merchandising visual desempeña un papel importante en la decisión de compra 
de ropa por parte del cliente, por ello, las expectativas de los clientes cambian 
periódicamente y los minoristas lo toman en cuenta ofreciendo un entorno 
agradable que atrae y retiene a los clientes. Asimismo, recomendaron que 
posteriores investigaciones profundicen sobre mantener la etiqueta del precio en 
todos los artículos expuestos para poder tomar una buena decisión en las horas 
punta de las compras. 
Reynolds, Morrin & Nordfält (2017); plantearon como objetivo de 
investigación predecir cómo responden los consumidores a los expositores de las 
tiendas en función de la medida en que el nivel de brillo de un producto, es decir, 
su calidad de emisión de luz percibida contrasta con el de su entorno de fondo y 
el nivel de desorden del producto. La metodología de la investigación fue de 
carácter descriptivo y enfoque cuantitativo, tomando como unidad de análisis a los 
consumidores; y concluyeron que los productos cuyo nivel de brillo contrasta más 




visualmente, por ejemplo, un producto oscuro en un entorno de tienda muy 
iluminado, por ello, esta preferencia se invierte cuando los productos que 
sobresalen aparecen desordenados, es decir, cuando se percibe que han sido 
tocados previamente por otros compradores. Asimismo, recomendaron que 
futuras investigaciones se enfoquen en examinar cómo el tipo de iluminación 
utilizado en los establecimientos minoristas o el color de las mesas de exposición 
influyen en el contraste de brillo de los productos. 
Chate & Bharamanaikar (2017); plantearon como objetivo de investigación 
comprender el impacto del merchandising visual y las técnicas de exhibición en 
las respuestas de comportamiento de los consumidores en un sector minorista 
organizado. La metodología de la investigación fue experimental y de enfoque 
cuantitativo, tomaron como unidad de análisis a un sector minorista organizado 
como Big Bazaar y Reliance Trends, Belagavi; y concluyeron que el 
merchandising visual y la atmósfera de la tienda tienden a aumentar las pisadas y 
también el tiempo que pasan los consumidores en la tienda, lo que se suma a la 
dimensión de placer definida por Mehrabian y Russel, también se puede decir que 
los clientes tienden a recomendar una tienda en particular a otros si encuentran 
atractiva la atmósfera en la tienda, pero eventualmente los precios fijos siguen 
siendo un factor dominante que el consumidor prioriza al tomar una decisión de 
compra. Asimismo, recomendaron para posteriores investigaciones que se 
enfoquen en ampliar el estudio considerando nuevas estrategias de captación en 
las tiendas minoristas para persuadir a los consumidores potenciales. 
Las bases teóricas representa a un conjunto de conceptos o definiciones que 
señalan una visión metódica de los acontecimientos al precisar los enlaces que 
existen entre las variables y las categorías, las cuales son explicadas de manera 
coherente (Hernández y Mendoza, 2018, p.80). Asimismo, hace referencia a las 
teorías que se concentran por las conceptualizaciones y el análisis que proveen 
de los datos del contenido (Santaya, Breijo & Piñero, 2018, p.56). Por tanto, para 
la investigación se abordó las bases teóricas de la variable principal y categorías, 
las cuales son presentadas a continuación.  
El merchandising visual comenzó en el siglo XIX, donde los comerciantes 
trataban de atraer a los clientes potenciales a sus tiendas exhibiendo sus mejores 




en escaparates o en las mesas de la calle, demostrando intencionadamente a los 
clientes potenciales que estaban abiertos al negocio y orgullosos de la mercancía 
ofrecida (Narayana, Mohana, Gangisetty & Rama, 2019, p.360); poco a poco con 
el pasar del tiempo, se ha generado cambios de acuerdo a los gustos y 
preferencias del consumidor, así como a la tecnología, ya que ambos son factores 
sumamente importantes para esta estrategia, puesto que cada día hay más 
opciones accesibles para facilitar la compra de productos (Córdoba, Guerreros, 
Palomino & Ramos, 2020, p.2447); por ello, el merchandising visual hoy en día 
representa un método clave del comercio minorista, puesto que tiene como 
objetivo atraer a los transeúntes a la tienda, mejorando la comodidad y 
conveniencia del cliente mientras compra y ofreciendo una experiencia de compra 
superior (Chate & Bharamanaikar, 2017, p.31). 
El merchandising visual es una técnica atractiva y llamativa para presentar y 
exhibir los productos a los consumidores objetivo y potenciales (Saricam et al., 
2018, p.2); también, se define como todo lo que un cliente ve desde el interior 
hacia el exterior que crea una imagen positiva de un negocio, generando interés, 
deseo y acción por parte del consumidor (Putra & Suryadi, 2020, p.3); además es 
un influyente en las compras que tiene como objetivo brindar la mejor 
presentación mediante carteles, imágenes u otros medios (Widyastuti, 2018, 
p.142); del mismo modo, es la presentación de una tienda y su mercadería, a fin 
de que atraiga la atención de los clientes potenciales, manteniendo la 
presentación interior igual a lo prometido en el exterior (Randhawa & Saluja, 2017, 
p.103); por lo tanto, el merchandising visual es una técnica persuasiva que 
representa la estética de un producto con la finalidad de concretar la compra 
deseada (Zainuddin, Ridzwan, Mohd & Ridzwan, 2018, p.233). 
El merchandising visual es importante porque es conocido por crear 
experiencias sensoriales e impulsar la compra de los productos, como en el caso 
de la tienda de ropa, los consumidores se inclinan no solo a elegir la ropa, sino 
también a disfrutar de una experiencia atractiva del punto de venta (Jakhar et al., 
2020, p.4). Cabe resaltar, que el objetivo principal de los minoristas es que sus 
tiendas atraigan a los consumidores, ayudándolos a encontrar el artículo deseado 
y motivándolos a realizar compras planificadas, fomentando la compra impulsiva y 




asimismo, incluye todas las cosas relacionadas con el exterior e interior de la 
tienda, pues exhiben sus productos a través de escaparates que sirven como un 
medio que crea la primera impresión y atrae a los clientes a entrar en la tienda 
(Cuong, 2019, p.78); por ende, el merchandising visual es una técnica de 
marketing que permite a la marca crear una mejor experiencia para los clientes 
dentro de la tienda, estableciendo una conexión profunda entre marca y 
consumidor (Oliveira & Lutterbach, 2020, p.1981). 
La exhibición de productos es la presentación de mercadería utilizando 
formas o maniquíes con el fin de provocar el interés de los clientes y crear el 
deseo de comprar (Ajithk et al., 2018, p.475); también, son una herramienta de 
comunicación para el comercio minorista que se utiliza para mostrar o explicar las 
tendencias actuales de la moda (Guntara, 2017, p.18). Cabe señalar que los 
productos que tienen una alta demanda deben colocarse en el extremo inferior, 
mientras que el producto de baja demanda debe colocarse a una gran altura 
donde sea más fácil captar la atención de los consumidores (Soomro et al., 2017, 
p.28); asimismo, las exhibiciones en la tienda brindan a los clientes una imagen 
mental de cómo se pueden usar o combinar las mercancías en las vitrinas o 
estantes (Randhawa & Saluja, 2017, p.113). 
La exhibición de productos permite que los minoristas muestren la mejor 
mercancía, proporcionando información y características sobre las novedades y 
atraer a los clientes sensibles al precio, por lo que deberían colocar un escaparate 
atractivo e informativo; sin embargo, no todas las prendas son exhibidas por no 
tener un stock de mercancía (Ajithk et al., 2018, p.490). Cabe señalar que los 
consumidores tienden a sentirse atraídos por las exhibiciones de productos  
cuando compran en la tienda; aunque muchos minoristas tienen exhibidores 
visuales específicos que se esfuerzan por crear el tipo de escaparate y 
exhibidores en la tienda que resultan atractivos y beneficiosos para los clientes, 
puesto que brindan información sobre los productos (Randhawa & Saluja, 2017, 
p.113); además, el objetivo de los expositores es atraer la atención de los 
consumidores y realicen una compra; aunque los clientes no necesariamente 
planean de antemano la compra de artículos, sino que poco después de estar 
expuestos a los estímulos visuales se crea una necesidad o deseo que resulta en 




El escaparate es el arte de exhibir los productos al emplear el merchandising 
visual, de manera que aumente la atención del consumidor y se utiliza para  
aumentar la afluencia de público en la tienda al exhibir los productos de manera 
creativa (Soomro et al., 2017, p.26); también, es la vista frontal o presentación de 
una tienda a través de ventanas que ayuda a los clientes a decidir si entrar o no al 
interior de la tienda (Guntara, 2017, p.17); asimismo, tiene un diseño simple con 
un mínimo de accesorios, letreros y elementos que están espaciados 
uniformemente unos de otros (Caliva, Salera, Tajonera, Tan & Sadilla, 2020, 
p.352). Cabe resaltar, que los escaparates tienen como objetivo atraer al 
consumidor a la tienda, puesto que es el primer contacto del cliente con la marca, 
tomando en cuenta las vitrinas comerciales que tienen la característica de 
promover una mirada artística sobre la temática de la colección de productos o la 
comunicación que la tienda desea transmitir (Oliveira & Lutterbach, 2020, p.1988). 
Los escaparates actúan como estímulo para que los clientes entren en la 
tienda, mostrando la mejor mercancía y proporcionando información sobre las 
novedades; sin embargo, dado que la elección de un establecimiento por parte de 
los consumidores se ve influida por el atractivo físico de la tienda, y que las 
primeras impresiones de la imagen de la tienda se crean normalmente en la 
fachada, se puede sugerir que el escaparate puede influir, al menos en cierta 
medida, en la elección de los consumidores de una tienda cuando no parten con 
el propósito específico de visitar un determinado establecimiento y comprar un 
determinado artículo (Ajithk et al., 2018, p.477). Cabe señalar que es importante 
en el mercado minorista porque son estrategias para atraer al cliente; sin 
embargo, si no tiene un buen diseño no sería atractivo para el consumidor 
(Widyastuti, 2018, p.1755); además, el escaparate ofrece una mayor variedad de 
funciones para que los clientes las experimenten, especialmente las más 
demandadas cuando sea posible; sin embargo, los clientes lo perciben mejor en 
una tienda física (Park et al., 2019, p.1655). 
La señalización es el elemento que se usa solo o junto con la exhibición en 
la tienda para transmitir información promocional o de productos a clientes con el 
propósito de informar y generar demanda de la mercadería (Ajithk et al., 2018, 
p.475); asimismo; se refiere al uso de señales y símbolos para comunicar un 




productos de la tienda (Sulaiman & Ahmed, 2017, p.13). Cabe resaltar que las 
tiendas al por menor usan la señalización a través de letreros para ser más 
acogedoras con sus clientes (Caliva et al., 2020, p.354); además, representa a 
todos los formularios de instrucciones o información sobre productos o artículos 
especiales que se encuentran ubicados en una tienda, a fin de facilitar las 
compras (Guntara, 2017, p.19). 
La señalización se clasifican en dos partes, la señalización fija que da 
información sobre las áreas e instalaciones de la tienda, como los probadores y el 
puesto de pago y la señalización en el punto de venta, como las tarjetas con 
altavoces, los carteles y los gráficos, que proporciona información sobre el 
producto, la institución o el producto y promueve la compra (Saricam et al, 2018, 
p.3). Cabe resaltar que los esquemas promocionales son una característica 
importante que explica la variación máxima en el comportamiento de compra 
impulsiva, a partir de ello en el caso del precio de descuento del producto, las 
mujeres afirmaron que las promociones y los descuentos afectan mi 
comportamiento de compra no planificado (Randhawa & Saluja, 2017, p.114); 
además, los minoristas utilizan la señalización para ser más acogedores con sus 
clientes, puesto que se inclinan por los escaparates que tienen señalizaciones y 
que estarían hechas de pegatinas o calcomanías de vinilo; por tanto, los clientes 
asocian la señalización como una forma de aumentar el tráfico peatonal dentro de 
la tienda (Caliva et al., 2020, p.354). 
El diseño de la tienda es la técnica adoptada por los minoristas para 
organizar la mercancía de forma que sea accesible para los clientes (Sulaiman & 
Ahmed, 2017, p.11); además, es el interior de la tienda, de tal manera que 
encontrar el producto deseado no sea difícil para los clientes (Soomro et al., 2017, 
pp.25-26); del mismo modo, en el merchandising visual es una de las 
consideraciones clave para su prosperidad, puesto que la cantidad sustancial del 
tiempo, la aplicación y la mano de obra se emplean para definir el contorno de la 
tienda (Behera & Mishra, 2017, p.10); asimismo, cubre la selección del 
revestimiento de la pared, alfombras, mobiliario, estantes y divisores que son 
elaborados para transmitir la imagen que se requiere para ser proyectada al 




El diseño de la tienda es muy importante para la atracción visual del cliente 
porque lo persuade e impresiona a través del color, tamaño, luz y aroma, 
generándole diversas emociones; sin embargo, el mercado minorista no prioriza el 
financiamiento o espacio para presentar la mercancía (Ajithk et al., 2018, p.474); 
además se puede utilizar la iluminación para resaltar el diseño de la tienda e 
instar a los clientes a fluir y caminar con emoción en el interior de la tienda, 
logrando que puedan comprar exitosamente y tener la seguridad de quedar 
satisfecho (Randhawa & Saluja, 2017, p.115); por ende, el diseño de la tienda 
abarca la selección del revestimiento de las paredes, las alfombras, el mobiliario, 
las estanterías y los separadores, puesto que se diseña para transmitir la imagen 
que se desea proyectar al cliente (Saricam et al., 2018, p.3). 
El ambiente de tienda es la forma consciente del espacio para crear ciertos 
efectos para el comprador, específicamente, el entorno de la tienda que genera 
un cambio emocional en el cliente, a fin de mejorar los índices de compra 
(Reynolds, Morrin & Nordfält, 2017, p.2); también es el conjunto de indicadores 
que intervienen en la complejidad visual, implementando la decoración interna de 
la tienda como también la presentación de la mercancía (Jang, Baek & Choo, 
2018, p.2); por ello; afecta el comportamiento del consumidor, puesto que 
presenta señales que comprenden contenido como la descripción del producto, 
las imágenes del producto, etc., las cuales contienen información necesaria para 
cumplir el objetivo de compra (Jakhar et al., 2020, p.5). 
El ambiente de la tienda hace referencia al diseño de un entorno de compra 
en el que se forman emociones de compra específicas mediante la aplicación de 
los sentidos de sonido, tacto, vista y olor, para aumentar la posibilidad de compra, 
además, el ambiente de las tiendas desempeña un papel fundamental en el 
diseño de los entornos de las tiendas para aumentar el gasto de los clientes (Nell, 
2017, p.157); además, la atmósfera debe coordinarse entre sí para crear un 
ambiente coherente e influir positivamente en la experiencia y en el proceso de 
toma de decisiones de compra, puesto que los elementos visuales como la luz y 
la pantalla no son suficientes para mejorar el ambiente general de la tienda y 
retener la atención del cliente; por lo que se pueden usar otros elementos como 
música y aromas (Randhawa & Saluja, 2017, p.114); por lo tanto, el propósito del 




establecimiento y de esta forma asegurar que permanezca más tiempo de lo 
previsto, elevando las probabilidades en su decisión de compra; sin embargo, la 



































El tercer capítulo presentó todos los elementos que abarca el desarrollo del 
método de la investigación, iniciando por el tipo y enfoque de investigación, luego 
el protocolo y registro, criterios de elegibilidad, fuentes de información que 
sirvieron de base, seguido de la búsqueda exhaustiva de información donde se 
seleccionaron los artículos indizados, selección de los estudios en relación a la 
variable de estudio, proceso de la extracción de estudios, lista de estudios, las 
medidas de resumen de datos para el tipo metaanálisis y por último los aspectos 
éticos. 
3.1. Tipo de investigación 
El tipo de investigación empleada es la revisión sistemática de la literatura que es 
un resumen bien estructurado de la información útil con orientación a responder 
una pregunta concreta, las cuales son extraídas de diversos artículos que 
representan una evidencia con el más alto nivel (Moreno, Muñoz, Cuellar, 
Domancic & Villanueva, 2018, p.184). Por otro lado, se realizó el tipo metaanálisis 
que es definida como el conjunto de técnicas estadísticas que responden a una 
pregunta de investigación mediante resultados definidos que presenten 
objetividad y precisión (Botella & Zamora, 2017, p.17); asimismo, permite 
simplificar la evidencia en un importe numérico que se encuentra relacionado a 
las dos variables, teniendo en cuenta el incremento de la fuerza estadística y 
exactitud de los estimadores (Fau y Nabzo, 2020, p.262).  
El enfoque que se utilizó fue cualitativo que es una metodología que suele 
realizarse para entender los fenómenos, desde la perspectiva de los individuos, a 
fin de distinguir la realidad de manera subjetiva (Chrysikos & Catterall, 2020, 
p.95). Por otro lado, se realizó el enfoque cuantitativo que hace referencia a un 
conjunto de procesos que están organizados de forma secuencial, a través de 
datos numéricos que poseen validez y confiabilidad, donde el objetivo principal es 
la prueba de hipótesis demostrada por diversas teorías (Hernández y Mendoza, 
2018, p.6-7); en otras palabras, es el proceso deductivo y probatorio que reúne y 
analiza datos numéricos y estadísticos a través de la medición objetiva, para 
lograr que otros resultados diferentes al estudio sean excluidos, descartando la 
incertidumbre y minimizando el error, a fin de permitir que el investigador realice 




3.2. Protocolo y registro 
El procolo y registro permite permite tener el acceso a una dirección web para 
extraer información, a través de un registro de datos de forma numérica que 
sustente la investigación (Navarro, Cerrada, Abad & Giménez, 2020, p.546). 
Además, señala si las investigaciones se ubican en la base de datos, pues 
delimita los objetivos y métodos en el registro de los datos que se utilizaron en un 
estudio previsto (Linares et al., 2018, p.4). Por tanto, para la investigación se 
efectuó una búsqueda general de artículos que se encuentran indizados por 
repositorios validados en diferentes bases de datos, tales como Ebsco, Scopus, 
ProQuest y Scielo, utilizando como criterios de búsqueda artículos en inglés sobre 
la investigación en un rango específico del 2017 al 2021, con un resultado de 
2500 artículos, tal como se señala en la tabla dos, las cuales corresponden a 
diferentes autores sobre la variable de estudio y factores que fueron planteados 
para la investigación. 
Tabla 2 
Criterios de búsqueda 





Palabra clave (―merchandising visual‖),(―merchandising visual and consumer buying 
behavior‖) o (―merchandising visual and consumer purchase behavior‖),(― merchandising 
visual exhibición de productos‖),(―merchandising visual escaparate‖),(―merchandising visual 
diseño de la tienda‖),(―merchandising visual ambiente de la tienda‖),(―merchandising visual 






Palabra clave (―merchandising visual‖),(―merchandising visual and consumer buying 
behavior‖) o (―merchandising visual and consumer purchase behavior‖),(― merchandising 
visual exhibición de productos‖),(―merchandising visual escaparate‖),(―merchandising visual 
diseño de la tienda‖),(―merchandising visual ambiente de la tienda‖),(―merchandising visual 





Palabra clave (―merchandising visual‖),(―merchandising visual and consumer buying 
behavior‖) o (―merchandising visual and consumer purchase behavior‖),(― merchandising 
visual exhibición de productos‖),(―merchandising visual escaparate‖),(―merchandising visual 
diseño de la tienda‖),(―merchandising visual ambiente de la tienda‖),(―merchandising visual 





Palabra clave (―merchandising visual‖),(―merchandising visual and consumer buying 
behavior‖) o (―merchandising visual and consumer purchase behavior‖),(― merchandising 
visual exhibición de productos‖),(―merchandising visual escaparate‖),(―merchandising visual 
diseño de la tienda‖),(―merchandising visual ambiente de la tienda‖),(―merchandising visual 
señalización‖)>artículos indizados en inglés del 2014-2021< 
Nota. Palabras claves utilizadas para la búsqueda de artículos en diferentes bases de datos. 
3.3. Criterios de elegibilidad 
Los criterios de elegibilidad señalan si la revisión sistemática es pertinente para 
definir el análisis de estudio, mediante el uso de información extraída de artículos 
confiables y relevantes (Kim, Bruinooge, Roberts, Ison, Lin, Gore & Sridhara, 
2017, p.3738). Asimismo, los criterios tienen el objetivo de determinar un 
adecuado tamaño muestral para el trabajo de investigación que se realiza, se 




donde la estructuración de la muestra de los participantes se realiza gradualmente 
a lo largo del proceso (Mercado, Pérez, Castro & Macías, 2019, p.112). Por lo 
tanto, para la investigación se formuló una búsqueda de artículos indizados que 
se encuentran reconocidos científicamente, donde se realizó una búsqueda de 
palabras claves en inglés sobre el tema a investigar enlazando la variable 
principal con la variable mediadora, como también con cada uno de sus 
categorías planteadas, tomando en cuenta que la evaluación de artículos se dio 
en un rango especifico del 2017 al 2021, tal y como se indica en la tabla tres.  
Tabla 3 
Lista de palabras clave de búsqueda 
Visual merchandising Presentation merchandising Visual presentation and behavior 
Impulsive consumer buying behavior Merchandising and purchasing behavior Visual merchandising behavior 
Visual merchandising and consumer 
purchase behavior 
Visual merchandising in impulse buying 
behavior 
Merchandising visual en el 
comportamiento de compra 
Visual merchandising and compulsive 
buying behavior 
Merchandising visual y la intención de 
compra por impulso 
Comercialización visual y decisión de 
compra 
Product display Visualización de artículos Exhibition of mannequins 
Window display Store window Window dressing 
Store design Interior of the store Store appearance 
Store ambience Store atmosphere Store environment 
Signage Promotional signage Visual signs 
Nota. Listado de palabras clave relacionadas a las variables y categorías, utilizadas en la búsqueda de información de la 
investigación. 
3.4. Fuentes de información  
La fuente de información son aquellos documentos o publicaciones científicas con 
información relevante y segura que poseen credibilidad, vigencia y accesibilidad 
(Almeida & Moreno, 2017, p.4). Asimismo, la información debe provenir de bases 
de datos reconocidas y de calidad, tanto documentales como bases de datos 
vivas, donde las documentales hacen referencia a aquellas personas o individuos 
que de manera directa y rápida, proporcionan información, a diferencia de las 
vivas que sólo ofrecen soportes materiales (Arias, 2019, p.4). Por lo tanto, para la 
investigación se efectuó la recopilación de 80 artículos indizados relacionados a la 
variable de estudio, que fueron extraídos de repositorios reconocidos 
globalmente, tales como Ebsco, Scopus, ProQuest y Scielo, en un intervalo de 
tiempo del 2017 al 2021, colocando un número de código, autor y año y título de 
investigación. (Anexo 1) 
3.5. Búsqueda 
La búsqueda es una estrategia que consiste en encontrar términos o palabras 
claves que se hallan en las distintas fuentes de base de datos para ser extraídos y 




de la búsqueda es recopilar toda la información necesaria para poder rescatar 
aquellas que sean relevantes y sea manejable por el investigador (Linares et al., 
2018, p.4). Por lo tanto, primero se procedió a extraer un total de 2500 artículos 
en un intervalo de tiempo del 2017 al 2021, obteniendo la cantidad de artículos de 
la siguiente manera: Ebsco cant. 1000, Scopus cant. 900, ProQuest cant. 500 y 
Scielo cant. 100; luego se emplearon criterios de exclusión e inclusión, eliminando 
los de exclusión y quedando solo 480; por último, se eliminó los artículos 
duplicados o repetidos rescatando a 80 artículos de resumen que sirvieron como 
base en la investigación y que luego fueron seleccionados y plasmados en el 
estudio de forma ordenada, tomando en cuenta la relación que tenga con la 
variable principal y mediadora, al igual que con las categorías,  tal y como se 
indica en la tabla cuatro.  
Tabla 4 






















Scopus 900 776 124 100 24 
ProQuest 500 446 54 40 14 













Nota. Filtro semi-automático y manual de los artículos científicos encontrados en las bases de datos, tomando en cuenta 
los criterios de elegibilidad. 
3.6. Selección de los estudios 
La selección de los estudios es la elección de artículos que fueron excluídos de 
las fuentes de información, rescatando los datos viables y pertinentes que acatan 
los criterios de elegibilidad y dan sustento a la investigación (Cuadri, Tornero, 
Sierra y Sáez, 2018, p.261). Además, para realizar la selección primero se 
identifica los artículos potencialmente necesarios en base a los títulos de la 
información disponible, después se procede a analizar en su totalidad todos los 
documentos recopilados y finalmente se selecciona por criterios para dar un buen 
sustento al estudio (Moreno, Muñoz, Cuellar, Domancic & Villanueva, 2018, 
p.185). Por lo tanto, para la investigación se seleccionó 33 artículos que 
cumplieron con los criterios de elegibilidad y que tenían una relación directa con la 
variable de estudio, estos fueron plasmados en una rejilla de revisiones 




tabla de la lista de los estudios indicando el código, autor(es), año y título de la 
investigación. (Anexo 2) 
3.7. Proceso de extracción de estudios 
La extracción de estudios es una selección de documentos que brinda 
información pertinente y confiable, donde los datos deben ser seleccionados con 
rigurosidad, para la evaluación de cada artículo que es empleada en el proceso 
de investigación (Moreno, Muñoz, Cuellar, Domancic & Villanueva, 2018, p.185). 
Además, dicha selección pueden ser datos cuantitativos o cualitativos que no 
pueden generalizarse a otras comunidades virtuales, puesto que el estudio 
desarrolla aproximaciones metodológicas que permiten conocer detalles del 
fenómeno estudiado (Martínez, Sádaba & Serrano, 2018, p.135). 
Por lo tanto, se elaboró una figura del proceso de selección, donde primero, 
se definió el título, variable y factores; segundo, se hizo la búsqueda de artículos 
científicos en inglés indizados obteniendo una cantidad total de 2500 artículos; 
tercero, se hizo una selección de artículos usando criterios de elegilibilidad con un 
listado de 2020 posibles artículos para su revisión manual; cuarto, se eliminó 
aquellos artículos repetidos e irrelevantes dejando una cantidad de 480; quinto se 
procedió a la lectura del título, resumen y contenido de cada artículo quedando un 
total de 80 artículos; sexto se analizó los datos de los artículos que cumplen con 
los criterios de inclusión, rescatando 45 artículos que han sido plasmados en el 
estudio y que tenían relación con la variable de estudio; por último se seleccionó 
los artículos que contienen datos estadísticos con coeficiente de correlación y 
tamaño de muestra, de los cuales un total de 33 artículos fueron seleccionados, y 
su vez utilizados para la matriz de categorización y discusión de resultados, tal y 
como se muestra en la figura uno. 
La figura de extracción de datos se ha realizado con la finalidad de mostrar 
al lector como ha sido ordenada la investigación, por ello se llevó a cabo todos 
esos pasos con seis etapas que fueron efectuados con mucha rigurosidad y 
cautela, con la finalidad de brindar información verídica, veraz y confiable y que 
pueda ser empleado para futuros estudios que desean investigar el 
merchandising visual como un activador de persuasión en el comportamiento de 


























Figura 1. Pasos de la extracción de datos 
Nota. Proceso de selección de artículos científicos indizados, extraídas de diferentes bases de datos con cinco años de 
antigüedad. 
3.8. Lista de estudios  
La lista de estudios señala las teorías selectivas de la información de cada 
artículo científico, extraídos de la cadena de búsqueda (Urbizagástegui & 
Restrepo, 2020, p.212). Asimismo, permite que la investigación tenga conceptos 
INICIO - PROCESO 
Definición del título de 
investigación, variables y 
dimensiones. 
SALIDA ARTÍCULOS 
Alcance de la revisión del 
título de investigación, 
las variables y 
categorías. 
Búsqueda de artículos 
científicos en inglés 
indizados en cuatro 
repositorios con cinco años 
de antigüedad. 
Cantidad total de 
artículos científicos 
extraídos. 
Proceso semi-automático de 
la selección de artículos 
científicos tomando en 
cuenta los criterios de 
exclusión e inclusión. 
Lista de posibles 
artículos para su revisión 
manual. 
Filtro manual: Eliminación de 
artículos duplicados e inicio 
de exclusión de estudios 
irrelevantes.  
Cantidad de artículos 
relevantes para  la 
investigación. 
Filtro manual: Lectura del 
título, resumen y contenido 
de cada artículo. 
Lista de artículos 

























































Filtro manual: Análisis de los 
artículos que cumplen con 
los criterios de inclusión. 
Filtro manual: Selección de 
artículos que contienen datos 
estadísticos con coeficiente 




Lista de artículos 
codificados relacionados 
a la variable de estudio. 
Lista de artículos 
relevantes para el 
metaanálisis que fueron 
utilizados para la matriz 
de categorización y  








claros y bien definidos de la variable principal, dimensiones y resultados, a fin de 
dar validez y confiabilidad al estudio  (Linares et al., 2018, p.5). Por lo tanto, se 
conceptualizaron la variable principal merchandising visual y las categorías tales 
como exhibición de productos, escaparate, señalización, diseño de la tienda y 
ambiente de la tienda, tal y como se señala en la tabla cinco. 
Tabla 5 
Marco de la teoría del aprendizaje 
Categoría                                                               Explicación 
 
Merchadising visual 
El merchandising visual es una técnica atractiva y llamativa para presentar y exhibir los productos a 
los consumidores objetivo y potenciales (Saricam, Okur, Erdem, Akdag & Kilikci, 2018, p.2); 
también, se define como todo lo que un cliente ve desde el interior hacia el exterior que crea una 
imagen positiva de un negocio, generando interés, deseo y acción por parte del consumidor (Putra 
& Suryadi, 2020, p.3); además es un influyente en las compras que tiene como objetivo brindar la 
mejor presentación mediante carteles, imágenes u otros medios (Widyastuti, 2018, p.142); del 
mismo modo, es la presentación de una tienda y su mercadería, a fin de que atraiga la atención de 
los clientes potenciales, manteniendo la presentación interior igual a lo prometido en el exterior 




La exhibición de productos es la presentación de mercadería utilizando formas o maniquíes con el 
fin de provocar el interés de los clientes y crear el deseo de comprar (Ajithk, Reni & Vipinkumar, 
2018, p.475); también, son una herramienta de comunicación para el comercio minorista que se 
utiliza para mostrar o explicar las tendencias actuales de la moda (Guntara, 2017, p.18); asimismo, 
las exhibiciones en la tienda brindan a los clientes una imagen mental de cómo se pueden usar o 
combinar las mercancías (Randhawa & Saluja, 2017, p.113). 
 
Escaparate 
El escaparate es el arte de exhibir los productos al emplear el merchandising visual, de manera que 
aumente la atención del consumidor y se utiliza para  aumentar la afluencia de público en la tienda 
al exhibir los productos de manera creativa (Soomro et al., 2017, p.26); también, es la vista frontal o 
presentación de una tienda a través de ventanas que ayuda a los clientes a decidir si entrar o no al 
interior de la tienda (Guntara, 2017, p.17); asimismo, tiene un diseño simple con un mínimo de 
accesorios, letreros y elementos que están espaciados uniformemente unos de otros (Caliva, 
Salera, Tajonera, Tan & Sadilla, 2020, p.352). 
 
Señalización 
La señalización es el elemento que se usa solo o junto con la exhibición en la tienda para transmitir 
información promocional o de productos a clientes con el propósito de informar y generar demanda 
de la mercadería (Ajithk, Reni & Vipinkumar, 2018, p.475); asimismo; se refiere al uso de señales y 
símbolos para comunicar un mensaje a los clientes, particularmente con el propósito de 
comercializar los productos de la tienda (Sulaiman & Ahmed, 2017, p.13). Cabe resaltar que las 
tiendas al por menor usan la señalización a través de letreros para ser más acogedoras con sus 
clientes (Caliva, Salera, Tajonera, Tan & Sadilla, 2020, p.354). 
 
Diseño de la tienda 
El diseño de la tienda es la técnica adoptada por los minoristas para organizar la mercancía de 
forma que sea accesible para los clientes (Sulaiman & Ahmed, 2017, p.11); además, es el interior 
de la tienda, de tal manera que encontrar el producto deseado no sea difícil para los clientes 
(Soomro, Kaimkhani & Iqbal, 2017, pp.25-26); del mismo modo, es una de las consideraciones 
clave para su prosperidad, puesto que la cantidad sustancial del tiempo, la aplicación y la mano de 
obra se emplean para definir el contorno de la tienda (Behera & Mishra, 2017, p.10). 
 
Ambiente de la 
tienda 
El ambiente de tienda es la forma consciente del espacio para crear ciertos efectos para el 
comprador, específicamente, el diseño de la tienda para generar un cambio emocional en el cliente 
mejorando los índices de compra (Reynolds, Morrin & Nordfält, 2017, p.2); también es el conjunto 
de indicadores que intervienen en la complejidad visual, implementando la decoración interna de la 
tienda como también la presentación de la mercancía (Jang, Baek & Choo, 2018, p.2); por ello; 
afecta el comportamiento del consumidor, puesto que presenta señales que comprenden contenido 
como la descripción del producto, las imágenes del producto, etc., las cuales contienen información 
necesaria para cumplir el objetivo de compra (Jakhar, Verma, Rathore & Kumar, 2020, p.5). 
Nota. Conceptualizaciones de la variable principal y las categorías de la investigación. 
3.9. Medidas de resumen de datos 
Las medidas de resumen de datos permiten seleccionar aquellos estudios 
cuantitativos que contienen correlaciones, las cuales son indicadores usados para 
describir la relación entre dos variables con distribución normal, a través de datos 




ambas variables, lo cual eso se denomina como covarianza (Roy et al., 2019, 
p.355). Además, esta relación entre dos variables o fenómenos oscilan de -1 a 1 y 
se clasifican en débiles, fuertes y muy fuertes (Vega et al., 2020, p.192). Por lo 
tanto, para la investigación se elaboró un listado rescatando solo 25 artículos con 
enfoque cuantitativo de los 33 que fueron seleccionados, indicando el código, 
autores y año, título, correlación y tamaño de muestra; los cuales han sido 
ingresados al software Jamovi, tal y como se indica en la tabla seis. 
Tabla 6 
Matriz de correlaciones 
Cod. Autor y año  Título   Enfoque  R    N 
A2 Ajithk et al. (2018) Impacto del visual merchandising en el 
comportamiento de compra impulsiva 
Cuantitativo 0.900 100 
A8 Yim (2021) Explorando el impacto de las condiciones  Cuantitativo 0.900 249 
A9 Randhawa (2017) Comportamiento de comercialización visual 
y compra por impulso: ¿existe alguna 
relación? 
Cuantitativo 0.736 450 
A10 Giri et al. (2020) Factores que influyen en la intención de 
compra del consumidor 
Cuantitativo 0.861 250 
A16 Cuong (2019) Antecedentes de las estrategias de gestión  Cuantitativo 0.943 1200 
A21 Reynolds et al. 
(2017) 
Cómo el contraste de brillo entre el producto 
y el entorno 
Cuantitativo 0.630 564 
A26 Jang et al. (2018) Gestión del entorno visual de una tienda de 
moda: efectos de la complejidad visual 
Cuantitativo 0.700 188 
A36 Widyastuti (2018) ¿El visual merchandising, la atmósfera de la 
tienda y el producto de marca blanca? 
Cuantitativo 0.660 125 
A38 Córdoba et al. 
(2020) 
 Impacto del visual merchandising en la 
decisión de compra de los consumidores 
Cuantitativo 0.102 384 
A39 Zainuddin et al. 
(2018) 
Evaluar el efecto del visual merchandising 
en la relación entre la imagen de la tienda 
Cuantitativo 0.850 448 
A48 Lazim et al. (2020) Medición del arrepentimiento posterior a la 
compra y la compra impulsiva 
Cuantitativo 0.803 422 
A49 Raza et al. (2020) Determinantes del comportamiento de 
compra compulsiva 
Cuantitativo 0,613 153 
A50 Gopu (2019) Impacto de la comercialización visual en 
línea 
Cuantitativo 0.867 203 
A54 Anić et al. (2018) Antecedentes y resultados de la innovación 
de la moda en el comercio minorista 
Cuantitativo 0.444 300 
A55 Mihić et al. (2018) Tiempo dedicado a las compras y 
comportamiento de compra de ropa  
Cuantitativo 0.333 300 
A58 Halim et al. (2020) El impacto del visual merchandising en la 
intención de compra del comercio 
electrónico 
Cuantitativo 0.831 51 
A66 Jalees (2018) Papel de la comercialización visual  Cuantitativo 0.700 300 
A67 Chate et al. (2017) Visual Merchandising: una herramienta 
innovadora  
Cuantitativo 0.511 568 
A68 Narayana et al. 
(2019) 
 El impacto del visual merchandising en el 
comportamiento de compra del consumidor 
Cuantitativo 0.667 201 
A70 Karim et al. (2020) Los efectos de la comercialización visual 
comportamiento de compra impulsiva 
Cuantitativo 0.983 305 
A73 Soomro et al. 
(2017) 
Efecto de los elementos de comercializacion 
visual en la atencion del consumidor 
Cuantitativo 0.581 280 
A74 Dadras et al. (2017) Impacto de la comercialización visual en el 
comportamiento de compra impulsiva 
Cuantitativo 0.690 190 
A76 Guntara (2017) El efecto del merchandising visual Cuantitativo 0.697 100 
A79 Firdayanti et al. 
(2020) 
El efecto de la comercialización visual y el 
surtido de productos en la compra por 
impulso 
Cuantitativo 0.452 150 
A80 Putra & Suryadi 
(2020) 
El efecto de la comercialización visual hacia 
el comportamiento por impulso 
Cuantitativo 0.766 120 





3.10. Aspectos éticos 
El aspecto ético representa a un elemento primordial de toda la investigación que 
se evalúa desde el inicio hasta el término del estudio; es decir, debe estar  
plasmado desde que se plantea el problema hasta la obtención de resultados y 
discusión; asimismo, los aspectos éticos y las opciones metodológicas están 
inmersas en las perspectivas y suposiciones de las investigaciones (Moscoso & 
Díaz, 2017, p.53-54). Además, es de suma importancia señalar que cualquier tipo 
de investigación científica debe ser valorado por un comité de ética que avale la 
protección y brinde seguridad a todos los estudios (Panngum et al., 2020, p.7). 
El desarrollo de la investigación fue íntegro, puesto que se explicó con 
exactitud y certeza la importancia del estudio mediante artículos científicos que 
tengan relación con la variable, plasmando datos que poseen validez y 
confiabilidad y teniendo en cuenta todos los criterios de elegibilidad. La 
investigación se efectuó con la recopilación de artículos indizados que fueron 
extraídos de diferentes bases de datos y reconocidos internacionalmente, donde 
el intervalo de tiempo fue del 2017 al 2021, garantizando la fiabilidad del 
contenido. También, se citaron a los autores de los artículos recopilados 
respetando el principio de la propiedad intelectual. Además, se redactó toda la 
información de manera clara y exacta, a fin de que el proyecto sirva como 
antecedente para futuras investigaciones y por último, se subió todo el proyecto a 
la plataforma turnitin para verificar y corregir la redacción del contenido, evitando 
















Búsqueda por año. 
La búsqueda por año permite reconocer todos los artículos científicos ubicados en 
diversas revistas de alto impacto, relacionados con la variable de estudio, la cual 
se da con facilidad de acceso diferenciando los niveles de indización en las 
distintas bases de datos, según la dirección y naturaleza de los resultados 
(Higgins et al., 2019, p.182). Además, la influencia de búsqueda de las revistas 
científicas a través del recuento del número de referencias que han adquirido sus 
artículos en un periodo concreto, que al inicio no fue determinado, las cuales 
indican el nivel de impacto como un dato adicional, puesto que eso generado por 
Scimago de manera oficial (Ramírez et al., 2018, p.12). Por lo tanto, se realizó un 
listado de 33 revistas que fueron extraídas de los 33 artículos seleccionados, las 
cuales están en un intervalo del año 2017 al 2021 y que han sido utilizadas en el 
estudio, donde un 21% con 7 artículos es del año 2017, un 27% con 9 artículos es 
del 2018, un 15% con 5 artículos es del 2019, un 30% con 10 artículos es del 
2020 y un 6% con 2 artículos es del 2021; tal y como se señala en la tabla siete. 
Tabla 7 
Publicaciones por revistas desde el 2017 hasta el 2021 
Nº Revista 2017 2018 2019 2020 2021 Total 
1 International Journal for Research in Applied Science and Engineering   1    1 
2 Benchmarking: An International Journal    1  1 
3 European Journal of Marketing  1    1 
4 Journal of Retailing and Consumer Services     1 1 
5 International Journal of Business Quantitative Economics and Applied  1     1 
6 International Journal of Scientific and Technology Research    1  1 
7 Global Business and Finance Review   1   1 
8 Materials Science and Engineering  1    1 
9 Journal of Retailing 1     1 
10 International Journal of Retail and Distribution Management  1    1 
11 IFAC-PapersOnLine   1   1 
12 INFOR: Information Systems and Operational Research   1   1 
13 Journal of Business and Retail Management Research  1    1 
14 Journal of Interactive Marketing     1 1 
15 Management Science Letters    1  1 
16 International Journal of Engineering and Technology(UAE)  1    1 
17 6th International Conference on Information Management (ICIM)    1  1 
18 International Journal of Innovation, Creativity and Change    1  1 
19 International Journal of Innovative Technology and Exploring    1   1 
20 Service Industries Journal  1    1 
21 Ekonomski pregled  1    1 
22 International Conference on Information Management and Technology    1  1 
23 Pakistan Journal of Psychological Research  1    1 
24 International Journal of Science Technology and Management 1     1 
25 International Journal of Advanced Science and Technology   1   1 
26 International Research Journal of Management Sociology & Humanity 1     1 
27 International Journal of Business, Economics and Management    1  1 
28 Journal of Southwest Jiaotong Universit    1  1 
29 Journal of business strategies 1     1 
30 International Journal of Management Sciences and Business Research 1     1 
31 Jurnal Manajemen Pemasaran 1     1 
32 E-Jurnal Ekonomi dan Bisnis    1  1 
33 Jurnal Ilmiah Mahasiswa FEB    1  1 
TOTAL  7 9 5 10 2 33 




Búsqueda por cuartil. 
La búsqueda de cuartil permite identificar los indicadores que sirven para valorar 
la relativa importancia de una revista científica, teniendo en cuenta la cantidad de 
visitas a la plataforma scimago, como también la veracidad  y calidad de artículos 
(Torra, 2019, p.1); asimismo, la clasificación de cuartiles Q1, Q2, Q3 y Q4 indica 
la posición de una revista en su rama, donde las categorías se miden por 
porcentajes de acuerdo al nivel de impacto (Sanmarco, Vásquez & Fariña, 2019, 
p.127). Del mismo modo, los cuartiles son de suma importancia porque calculan 
los grados de efecto de las revistas científicas, a través de diversos indicadores 
matemáticos y estadísticos obtenidos del repositorio Scopus, a fin de analizar de 
forma pertinente la clasificación de las mismas (Marín & Arriojas, 2021, p.2). 
Los cuartiles se dividen en cuatro (Q1, Q2, Q3, Q4) que sirven para predecir 
la ubicación y tener un orden de clasificación de las revistas científicas que fueron 
obtenidos del repositorio Scopus que es una base de datos bibliográfica que se 
inició en el año 2004, donde se puede encontrar resúmenes y citas de artículos 
que cuenta con herramientas bibliométricas, con el objetivo de medir y evaluar el 
rendimiento de publicaciones y autores según las citas recepcionadas por cada 
artículo. Además, los cuartiles mencionados se visualizan en la plataforma 
Scimago Journal Rank que calcula y provee una serie de  indicadores sobre la 
calidad y el impacto de publicaciones científicas basándose en el recuento de 
citas obtenidas por cada publicación. Cabe señalar que para la búsqueda se 
ingresa no sólo al Scimago, sino también a la base de datos llamada Matriz de 
Información para el Análisis de Revistas (MIAR), donde se inserta el título o el 
ISSN del artículo y automáticamente se evidencia el nombre de la revista, el 
ámbito, campo y la base de datos, indicando incluso la periodicidad por año y la 
evaluación de las revistas desde que se publicó el artículo científico. 
Por tanto, en la tabla ocho, se presenta un listado de las 33 revistas 
científicas de los 33 artículos científicos seleccionados y que se plasmaron en el 
estudio donde el primer cuartil (Q1) que representa un alto impacto equivale a un 
39%; seguidamente el segundo cuartil (Q2) que equivale a un 30%; luego el tercer 
cuartil (Q3) que representa un bajo impacto equivale a un 18% y finalmente el 
cuarto cuartil (Q4) que es el mas bajo equivale a un 12%; a partir de ello, se 




que la mayor parte de los artículos son totalmente confiables por tener mayor 
grado de aceptación en cuánto a sus visitas, calidad y confiabilidad, lo cual ha 
generado resultados positivos y óptimos. 
Tabla 8 
Relación de los journals de cada artículo 
Nº Revista Q1 Q2 Q3 Q4 TOTAL 
1 International Journal for Research in Applied Science and Engineering  1    1 
2 Benchmarking: An International Journal  1   1 
3 European Journal of Marketing 1    1 
4 Journal of Retailing and Consumer Services 1    1 
5 International Journal of Business Quantitative Economics and Applied  1    1 
6 International Journal of Scientific and Technology Research   1  1 
7 Global Business and Finance Review   1  1 
8 Materials Science and Engineering 1    1 
9 Journal of Retailing 1    1 
10 International Journal of Retail and Distribution Management 1    1 
11 IFAC-PapersOnLine  1   1 
12 INFOR: Information Systems and Operational Research  1   1 
13 Journal of Business and Retail Management Research     1 
14 Journal of Interactive Marketing 1    1 
15 Management Science Letters  1   1 
16 International Journal of Engineering and Technology(UAE) 1   1 1 
17 6th International Conference on Information Management (ICIM) 1   1 1 
18 International Journal of Innovation, Creativity and Change     1 
19 International Journal of Innovative Technology and Exploring   1   1 
20 Service Industries Journal  1   1 
21 Ekonomski pregled   1  1 
22 International Conference on Information Management and Technology    1 1 
23 Pakistan Journal of Psychological Research    1 1 
24 International Journal of Science Technology and Management   1  1 
25 International Journal of Advanced Science and Technology 1    1 
26 International Research Journal of Management Sociology & Humanity  1   1 
27 International Journal of Business, Economics and Management   1  1 
28 Journal of Southwest Jiaotong Universit 1    1 
29 Journal of business strategies  1   1 
30 International Journal of Management Sciences and Business Research  1   1 
31 Jurnal Manajemen Pemasaran  1   1 
32 E-Jurnal Ekonomi dan Bisnis     1 
33 Jurnal Ilmiah Mahasiswa FEB 1    1 
 TOTAL 13 10 6 4 33 
Nota. Revistas científicas que fueron seleccionadas y ordenadas por cuartiles Q1, Q2, Q3 y Q4. 
Matriz de categorización. 
La categoría hace referencia a una noción teórica que aún no se aplica en algún 
caso específico, la cual es abstracta, genérica y se logra a través de la aplicación 
de los estudios en los casos concretos (Bertoldi & Porto, 2018, p.35). Por ello, la 
matriz de categorización señala todos las categorias clasificadas de cada artículo 
y estos son elegidos por tener información específica relacionado al estudio 
(Higgins et al., 2019, p.92). Además, el resultado final de la matriz puede ser 
revisado por muchos investigadores, que podrán ubicar la variable y los criterios 
correspondientes, puesto que tiene información veraz y fiable (Pavez, 2020, p.3). 
Primero, se elaboró una rejilla de revisiones sistemáticas con 45 artículos 
científicos, las cuales fueron evaluados con mucha cautela, verificando que 
tengan relación con la variable de estudio y completando toda la información 




metodología, palabras clave, muestra, hallazgos, conclusiones, recomendaciones, 
limitaciones, contradicciones, condiciones, pertinencias y la conceptualización 
teórica de las categorías de cada artículo. Seguidamente, se agruparon los 
artículos de acuerdo al enfoque de clasificación, evaluando el contenido de cada 
una de las categorías, tomando en cuenta la mayor relación y similitud entre ellas; 
a partir de ello se seleccionaron sólo 33 artículos; tal y como se había señalado 
en el capítulo 3.6, que fueron clasificados de la siguiente manera: enfoque 
impacto, percepción, tecnología e innovación.  
Por tanto, en la tabla nueve, se detalla los cuatro enfoques de clasificación 
mencionados con sus respectivas categorías extraídas de cada estudio científico, 
las cuales fueron representados por autores y han sido aplicados en la 
investigación, las cuales son: El primero enfoque es impacto que consta de siete 
categorías tales como escaparate, expositor de maniquí, comercialización de piso, 
señalización promocional, diseño de la tienda, ambiente de la tienda e 
iluminación. Seguidamente, el enfoque percepción que consta de siete artículos 
tales como exhibición de maniquí, diseño de la tienda, iluminación, color 
señalización, escaparate y ambiente de la tienda. El tercer enfoque es tecnología 
teniendo como categorías a experiencia del cliente, navegación, telepresencia, 
anuncio en línea, visualización del producto y motivación de compra online. Por 
último, el enfoque innovación con categorías como escaparate, exhibicón, 
comercio electrónico e intención de compra.  
La matriz de categorización permite tener una visión clara del tema de 
investigación, a fin de demostrar una aproximación a la verdad, es decir, tener la 
certeza de que se está trabajando con información veraz y actualizada. Cabe 
señalar que cada uno de los enfoques mencionados anteriormente consta de 
categorías escritas en diferentes términos, pero que se dirigen a un mismo 
contexto o conceptualización; además, dichos estudios fueron utilizados para la 
discusión de resultados, comparando las teorías pasadas con las presentes, a fin 

















































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































Resultados de Metaanálisis. 
Los resultados de metaanálisis fueron hallados al ingresar al software Jamovi los 
25 artículos con enfoque cuantitativo que contienen correlaciones y tamaño de 
muestra, tal y como se señaló en el 3.9 que correspondía a las medidas de 
resumen de datos; este software permite calcular análisis estadísticos de una 
forma sencilla y que arrojan resultados en cifras numéricas y en porcentajes, lo 
cual ha permitido demostrar la aproximación a una verdad relativa del tema de 
investigación. 
Intervalo de confianza 
La amplitud del intervalo informa sobre la precisión de la estimación del efecto 
medio en la población; es decir, cuanto más ancho es menos preciso y así 
viceversa; por ello el intervalo de confianza servirá para confeccionar la síntesis 
de todos los estudios del metaanálisis (Molina, 2018, p.3). 
Tabla 10 
Modelo de efectos aleatorios 
Random-Effects Model (k = 25) 




























Note. Tau² Estimator: Restricted Maximum-Likelihood 
Nota. Según la tabla diez, el estimador global es de ,97 con error estándar de ,9; un valor Z de 10 y una 
correlación significativa con un valor p < ,05; los intervalos de confianza de la correlación analizada basada 
en el estimador total, está entre los valores mínimos de ,78 y los valores máximos de 1,16; dicho resultado 
está basado en 25 estudios analizados. 
Estadística de heterogeneidad 
La estadística de heterogeneidad permite calcular estimaciones de efecto, 
tomando en cuenta que los estudios deben ser heterogéneos, es decir no tener el 
mismo coeficiente de correlación y a medida que la heterogeneidad va perdiendo 
su capacidad de resultados, el overal disminuirá (Sandoval, Hernández, Quino & 
Cobo, 2019, p.100). Además, es  la  oportunidad  que permite  efectuar  las  
estratificaciones oportunas, brindando la facilidad de encontrar los estudios 
heterogéneos, es decir aquellos que no tengan el mismo resultado en cuánto a las 






Estadísticas de heterogeneidad 
Heterogeneity Statistics 
Tau Tau² I² H² R² df Q p 
0.481 
 














Nota. De acuerdo a la tabla once, la I2 de Higgins que mide la heterogeneidad estadística de los estudios, 
señalando hasta qué instante los resultados de los diversos estudios pueden combinarse o enlazarse en una 
medida única, la cual manifiesta un índice de 98,55% y un valor de p< ,05. 
Diagrama de bosque o Forest Plot 
El diagrama de bosque se representa con la figura de un rombo, la cual se 
encarga de demostrar cuál fue la estimación global de los estudios que se han 
examinado en el metaanálisis (Gómez, Rodríguez & Marín, 2020, p.43). 
El rombo es llamado overal representado con la letra Q que hace referencia a la 
aproximación a la verdad relativa, lo que significa que el resultado de los estudios 
sobre la variable se acerca en un 97% aproximándose a una verdad relativa. 
 
     Autores                                                   Rango de heterogeneidad                                                 Peso    IC (97%) 
 
Figura 2. Diagrama de bosque 
Nota. En el diagrama de bosque o también llamado Forest Plot, se puede visualizar cada uno de los estudios 
considerados en el metaanálisis, asimismo, el tamaño de afecto que tienen y los intervalos de confianza. El 






Objetivo 1. Revisar la literatura sobre el merchandising visual y efectuar los 
enfoques de clasificación como efecto persuasivo para facilitar la toma de 
decisiones en el comportamiento de compra del consumidor del sector 
minorista. 
El merchandising visual es una técnica atractiva y llamativa, utilizada para 
fomentar los comportamientos de compra de los clientes, relacionando este hecho 
en la literatura sobre el consumo y marketing; sin embargo, la literatura no incluye 
un enfoque coherente ni proporciona una cobertura homogénea de criterios para 
este tema (Ajithk et al., 2018; Siddique & Bhatacharaya, 2017). Además, los 
minoristas pueden utilizar el merchandising visual para aumentar la deseabilidad 
de los productos y ayudar a los clientes a conocerlos, así como a crear actitudes 
favorables. Cabe señalar, que el merchandising visual no solo es aplicado a las 
grandes empresas sino también a los minoristas, siempre y cuando se cumpla 
con los siguientes criterios tales como escaparates, presentación de productos, 
colores, música, aroma y luz, que pueden influir en los comportamientos de 
compra por impulso de los consumidores. Por lo tanto, si se cumplen con estos 
requisitos, el merchandising visual afectará positivamente al consumidor, 
impulsándolo a querer o desear comprar el producto deseado que le generará 
satisfacción (Randhawa & Saluja, 2017; Krasonikolakis et al., 2018; Putra, 2020). 
 Los estudios muestran que las prácticas de merchandising visual influyen 
sin duda en el comportamiento de compra por impulso de los consumidores; sin 
embargo, para que este efecto muestre sus resultados, se tiene que cumplir con 
los cuatro tipos de merchandising visual genéricos como el escaparate, la 
exhibición de los productos, merchandising de piso y la señalización promocional, 
para que activen la persuasión del comprador (Ajithk et al., 2018; Raza et al., 
2020). Además, el merchandising visual es un predictor importante que tiene un 
efecto estadísticamente significativo en las emociones positivas y en la compra 
por impulsivo, esto se debe a que la mayoría de los consumidores deciden 
comprar porque se sienten atraídos por el diseño y el interior de la tienda; sin 
embargo, para los consumidores jóvenes, no es el factor principal que tienen en 
cuenta a la hora de comprar, puesto que están muy preocupados por su 




más en comprar, en comparación con una tienda que tenga una mala marca o no 
sea reconocida (Guntara, 2017; Dadras et al., 2017; Saricam et al., 2018). 
 El merchandising visual es el que más influye en el tiempo dedicado a las 
compras, ya que las mujeres y los consumidores jóvenes dedican más tiempo a 
las compras que los hombres adultos y las personas con mayor edad. Por ello, 
existen hallazgos que demuestran que el tiempo de compra está relacionado 
positivamente con las compras de los consumidores; sin embargo, no está tan 
claro de cómo afecta el tiempo dedicado a la compra de productos cuando se 
enfocan conjuntamente en un modelo deseado (Mihić et al., 2018; Widyastuti, 
2018). Por otra parte, los hallazgos mostraron que el merchandising visual tiene 
un impacto en la atención del consumidor junto con la mejora del comportamiento 
del mismo, tomando en cuenta los factores escaparate, el diseño de la tienda, el 
color e iluminación que desempeñan un papel muy importante; sin embargo, 
investigaciones anteriores señalaron que si el diseño de la tienda no es adecuado, 
tendrá un impacto negativo en la experiencia del consumidor, puesto que en 
ocasiones los productos se pueden presentar de forma desordenada y poca 
atracción en los modelos (Soomro et al., 2017; Firdayanti et al., 2020). 
Todos los hallazgos relacionados que explican de cómo el merchandising 
visual genera persuasión en el comportamiento de compra del consumidor en el 
sector minorista, está direccionado con el metaanálisis, en el cual la combinación 
de los estudios dio como resultado que un .97 es la probabilidad de ocurrencia, 
con un nivel de significancia de .01, lo que significa que la investigación se está 
aproximando a una verdad relativa, a través de información veraz y actualizada, 
por ende, si el sector minorista decide aplicar el merchandising visual en las 
tiendas, podrá tener un efecto positivo en el comportamiento de compra del 
consumidor con un 97% de éxito. 
Objetivo 1a. Conocer la literatura sobre la clasificación del enfoque impacto 
del merchandising visual como efecto persuasivo para facilitar la toma de 
decisiones en el comportamiento de compra del consumidor del sector 
minorista. 
Desde el enfoque impacto, los hallazgos señalaron que en el caso de los 
productos de venta de los hipermercados, el merchandising visual que se mide 




positivo y significativo en la compra impulsiva; sin embargo, la cantidad de 
compras impulsivas puede verse afectada por la creación de productos que tienen 
una marca propia, generando una dilución o debilitamiento por no contar con un 
uso autorizado de la marca y eso conlleva a una reducción en la preferencia de 
los consumidores (Widyastuti, 2018; Sindhu & Kloep, 2020). Por otro lado, en 
estudios realizados en la industria de confección, se determinó que los factores de 
entorno de la tienda, comercialización, promoción y comunicación visual juegan 
un papel importante en el desarrollo del comportamiento de compra compulsiva; 
sin embargo, los resultados revelaron que el merchandising visual funciona sólo 
cuando está orientado a las imágenes de la marca y el usuario es el que menos 
influye en el comportamiento de compra (Raza et al., 2020; Cuong, 2019). 
 También, se manifestó que el merchandising visual tiene un gran impacto 
en el comportamiento de compra del consumidor y sus componentes afectan 
significativamente a la motivación de compra en las tiendas de ropa; siendo el 
merchandising de piso el que tiene un efecto más notable, seguido por la 
señalización promocional y la exhibición de maniquíes; sin embargo, otros 
estudios señalaron que el comportamiento de compra de los consumidores no 
está influenciado por el escaparate, esto es debido a los cambios de las ventanas 
y los movimientos constantes de los expositores al estar de un lugar a otro 
(Narayana et al., 2019; Putra, 2020). Por otro lado, se determinó que tanto el 
merchandising visual como la sensibilidad al precio afectan positiva y 
significativamente al disfrute y comportamiento de las compras impulsivas; sin 
embargo, para que este efecto muestre sus resultados, se tiene que cumplir con 
los factores del placer de las compras, comercialización visual y la sensibilidad al 
precio, a fin de activar la persuasión del comprador en la tienda minorista o centro 
comercial (Karim et al., 2020; Firdayanti et al., 2020). 
 Estudios realizados señalaron que existe una relación fundamental entre el 
comportamiento de compra por impulso de los clientes y los escaparates, el 
merchandising en el suelo y la señalización promocional; sin embargo, la forma de 
la tienda y la exposición de los maniquíes no influyen significativamente en el 
comportamiento de compra impulsiva de los clientes, pero cabe señalar que los 
resultados determinan que el merchandising visual y el comportamiento de 




cuando los ellos están expuestos a estos estímulos visuales, es más probable que 
tomen decisiones de compra por impulso (Cuong, 2019; Sindhu & Kloep, 2020; 
Dadras et al., 2017). Por otro lado, estudios indicaron que los factores como la 
exhibición del foro y la exhibición de ventanas están relacionados negativamente 
con la decisión de compra del consumidor; sin embargo, la comercialización del 
piso y la marca de la tienda se relacionan positivamente con el comportamiento 
de compra del consumidor (Córdoba et al., 2020; Randhawa & Saluja, 2017). 
 De la misma forma, estudios señalaron que el merchandising visual tiene 
un efecto positivo y significativo en la compra impulsiva; sin embargo, el surtido de 
productos tiene un efecto no significativo, debido a que mayormente no hay 
disponibilidad de espacio para exhibir y almacenar los productos (Firdayanti et al., 
2020; Dadras et al., 2017). Por otra parte, se reveló que los clientes que buscan 
sensaciones tienen un impacto positivo en los comportamientos de compra 
impulsiva, puesto que suelen tener una mayor inclinación hacia el entusiasmo y 
comparativamente menos hacia el autocontrol, por lo que son más propensos a la 
hora de comprar. Por tanto, no basta con crear y mantener un entorno agradable, 
sino que también el minorista debe ser innovador y seguir cambiando el entorno 
para atraer a los clientes en general; sin embargo, se ha revelado que el 
colectivismo no tiene ningún efecto sobre la compra impulsiva, puesto que los 
individuos en una sociedad colectiva tienen una relación más débil de actitud e 
intención, por lo que son menos susceptibles e impresionables ante algún tipo de 
producto (Jalees & Rahman, 2018; Sindhu & Kloep, 2020). 
 Estudios indicaron que la comercialización visual, precio y calidad del 
producto, tienen una influencia positiva significativa en el comportamiento de 
compra por impulso. Cabe señalar, que estos factores mencionados son ofrecidos 
por las empresas minoristas, puesto que permiten desencadenar el deseo de los 
consumidores de realizar compras no planificadas (Putra & Suryadi, 2020; Ajithk 
et al., 2018). Por otro lado, se determinó que una amplia gama de preferencias de 
los clientes hacia el diseño de las tiendas puede provocar el comportamiento de 
compra impulsiva de las mujeres. Cabe señalar que la calidad del merchandising 
visual de la tienda no solo juega un papel mucho más efectivo en las compras, 
sino también transmite varios mensajes atractivos y llamativos que persuade y 




Objetivo 1b. Constatar la literatura sobre la clasificación del enfoque 
percepción del merchandising visual como efecto persuasivo para facilitar 
la toma de decisiones en el comportamiento de compra del consumidor del 
sector minorista. 
Desde el enfoque percepción, los hallazgos indicaron que la imagen de la tienda 
en la elección del centro comercial estaba intercedida por el merchandising visual; 
sin embargo, estudios anteriores señalaron que la influencia de imagen fue 
indirecta, puesto que el surtido y el conjunto de productos son los que mediaron la 
imagen de la tienda en la elección del centro comercial por parte de los 
consumidores (Zainuddin et al., 2018; Saricam et al., 2018). Por lo tanto, los 
especialistas en marketing deben centrarse en la exposición de los productos en 
los escaparates, el color y la iluminación, así como en el diseño interior de la 
tienda, para ganar y aumentar el nivel de atracción de los consumidores y 
posibles clientes (Soomro et al., 2017; Yim et al., 2021). Por ello, si un entorno 
está bien organizado de forma que la colocación de los productos y el mobiliario 
sea comprensible, es decir que los productos similares estén juntos, los 
buscadores de baja sensibilidad no se verían afectados de forma significativa por 
la cantidad de mercancías, muebles, etc (Jang et al., 2018; Mowrey et al., 2019). 
 Estudios señalaron que cuando los maniquíes se exhiben de una manera 
que facilita la cognición incorporada, el procesamiento de la información también 
se ve reforzado, lo que da lugar a una intención conductual positiva; sin embargo, 
la exhibición de un maniquí en lo alto no fue condición suficiente para que los 
consumidores experimentaran una simulación mental maximizada, por ello, la 
instalación de un maniquí más cerca de los consumidores resultó ser otra 
condición necesaria para lograr una visión clara (Yim et al., 2021; Jakhar et al., 
2020). Por otro lado, los productos cuyos niveles de brillo contrastan fuertemente 
con los del entorno de la tienda son normalmente la opción más preferida, cuando 
se exponen de forma ordenada, porque destacan visualmente; sin embargo, 
cuando se exponen de forma desordenada, los productos que obtienen una 
mayor elevación visual debido al contraste entre el producto y el entorno son los 
que tienen más probabilidades de que el entorno minorista se vea afectada 




 También, los atributos de la presentación de la pantalla como el desorden 
con los niveles de brillo del producto y ambiente alteran la atención automática, 
por ello, los jefes de los comercios minoristas hacen bien en centrar los esfuerzos 
de los empleados en la limpieza rutinaria de los productos oscuros en los 
expositores de las tiendas luminosas; sin embargo, estos esfuerzos pueden no 
ser beneficiosos para los minoristas que utilizan entornos de tienda más oscuros,  
puesto que los productos presentados de forma desordenada siempre corren el 
riesgo de ser vistos como menos agradables (Reynolds et al., 2017; Soomro et 
al., 2017). Por otro lado, los hallazgos señalaron que los comportamientos de los 
consumidores difieren en función del orden ambiental y de la tendencia individual 
a la búsqueda de sensaciones; por tanto, los minoristas deben crear un ambiente 
interesante en la tienda y decorarla de forma atractiva para comunicarse más con 
los consumidores, a través de los escaparates y la mercancía, que podrían animar 
fuertemente a los compradores a vivir una experiencia extraordinaria e inolvidable 
(Jang et al., 2018; Mowrey et al., 2019). 
Objetivo 1c. Evaluar la literatura sobre la clasificación del enfoque 
tecnología del merchandising visual como efecto persuasivo para facilitar la 
toma de decisiones en el comportamiento de compra del consumidor del 
sector minorista. 
Desde el enfoque tecnología, los hallazgos señalaron que los minoristas en línea 
están en continuo desarrollo y es probable que sea la principal plataforma online 
en las ciudades metropolitanas, por lo tanto, es necesario influir positivamente en 
la decisión de compra del consumidor para que las organizaciones consigan una 
cuota de mercado relativamente más alta entre sus competidores. Cabe señalar 
que esto puede lograrse centrándose en factores como la motivación, la facilidad 
de uso percibida y la utilidad percibida (Giri et al., 2020; Jai et al., 2021). Por otro 
lado, los hallazgos determinaron que el merchandising visual online tiene un 
efecto significativo en el comportamiento de compra por impulso de los clientes de 
la generación Z. Asimismo, los factores tales como la visualización en 3D de los 
productos, la experiencia del cliente y la facilidad de la interfaz de usuario son los 
que más influyen; sin embargo, para que este efecto muestre sus resultados, los 




a fin de que exista una mayor probabilidad de atraer a los consumidores 
potenciales (Gopu, 2019; Lazim et al., 2020). 
 También, los resultados mostraron que en las ciudades metropolitanas, las 
personas tienen mucho estrés laboral, puesto que resulta muy difícil para ellos 
encontrar tiempo para ir a comprar productos, por ello se inclinan más hacia los 
segmentos de los portales en línea, donde los productos se visualizan mejor. 
Además, con la aparición de la era digital, la tendencia se desplazará hacia el 
marketing digital para todos los productos y servicios, por ello es muy aconsejable 
que los consumidores se dediquen a la compra de productos en línea, ya que se 
convertirá en un modelo en el futuro, que no tendrá alternativas (Giri et al., 2020; 
Gopu, 2019). Por otro lado, estudios señalaron que la promoción, el pago con 
tarjeta bancaria, el merchandising visual, la fijación de precios y la revisión en 
línea influyeron significativamente en la compra por impulso; sin embargo, para 
que este efecto muestre sus resultados, se tiene que ayudar a los minoristas en 
línea y a los diseñadores de sitios web a comprender mejor que los factores 
mencionados son los que influyen de manera directa en la compra impulsiva 
(Lazim et al., 2020; Krasonikolakis et al., 2018; Jai et al., 2021). 
Objetivo 1d. Distinguir la literatura sobre la clasificación del enfoque 
innovación del merchandising visual como efecto persuasivo para facilitar la 
toma de decisiones en el comportamiento de compra del consumidor del 
sector minorista. 
Desde el enfoque innovación, los hallazgos indicaron que la percepción riesgo 
percibido en la actitud de transacción, el merchandising visual en la intención de 
compra en el comercio electrónico, y la actitud ante la transacción a la intención 
de compra en el comercio electrónico, influyen de forma significativa. Además, 
hay algunos riesgos que se debe tomar en cuenta que es el riesgo para los 
métodos de pago, la información de los datos personales y el riesgo para la 
discrepancia de los bienes recibidos con los bienes instalados en el sitio de 
comercio electrónico; sin embargo, el merchandising visual sólo funciona cuando 
está orientado a la facilidad de realizar transacciones en línea, ya que eso genera 
una actitud positiva hacia las compras en línea (Halim et al., 2020; Chate & 
Bharamanaikar, 2017). Por otro lado, en el caso de confección en Croacia, los 




operan en ese lugar deben hacer frente no solo a los bajos ingresos, sino que 
también deben aplicar el pensamiento creativo e innovativo para proteger su 
estatus social (Park et al., 2019; Anić et al., 2018). 
Estudios señalaron que las principales motivaciones de los consumidores 
para comprar un modelo deseado son tendencia, ocio y la expresión estética; 
estas tres motivaciones afectan significativa y positivamente a la innovación de la 
moda. Cabe señalar que estos consumidores son propensos a aceptar nuevos 
productos, puesto que el merchandising visual podría fortalecer el vínculo entre la 
innovación y las tres motivaciones; por ello, podría ser rentable que las tiendas 
minoristas estén constantemente actualizando su catálogo con productos que se 
encuentran a la moda y mostrándolos a través de las plataformas digitales (Anić 
et al., 2018; Park et al., 2019). Por otro lado, los hallazgos muestran que el 
merchandising visual y el ambiente de la tienda tienden a aumentar las 
estrategias para que los consumidores se sientan atraídos al mostrar productos 
novedosos y que estén a la moda. Cabe señalar que el merchandising visual no 
solo permite que los clientes se persuadan, sino también permite mostrar el valor 
agregado en cuanto al diseño, forma, tamaño, color y características de los 




















1. De acuerdo a los autores de los diversos estudios mencionaron que el 
merchandising visual activa la persuasión en el comprador, aunque el hallazgo 
reveló que el sector minorista tiene un enfoque confuso y complejo en diversos 
temas relacionado al consumo y marketing (Ajithk et al., 2018; Siddique & 
Bhatacharaya, 2017). Además, existen evidencias que cuando la tienda 
presenta una mala imagen, quienes mostrarían rechazo frente a ello serían los 
consumidores jóvenes, ya que están más interesados por su identidad e 
imagen; por ello, la marca resulta atractiva al momento de comprar el producto 
(Guntara, 2017; Dadras et al., 2017; Saricam et al., 2018). Asimismo, los 
hallazgos señalaron como afecta el tiempo en adquirir o comprar el modelo 
deseado, se ha visto en el estudio que las mujeres y jóvenes son los que 
prefieren dedicar más tiempo en una tienda a comparación de las personas 
adultas y de la tercera edad (Mihić et al., 2018; Widyastuti, 2018). 
2. Desde el enfoque impacto, el hallazgo señaló que las compras impulsivas se 
ven afectadas por productos que tienen marcas propias posicionadas en el 
mercado, dando como efecto bajar la preferencia de los consumidores en la 
etiqueta de productos que no sean conocidos y generando poco valor en la 
mercancía (Widyastuti, 2018; Sindhu & Kloep, 2020). Asimismo, se concluyó 
que los estímulos visuales influyen en la decisión de compra, por ello es 
importante que los productos sean exhibidos en la tienda de forma atractiva, ya 
que esto genera un impulso de compra al momento de elegir un producto 
(Cuong, 2019; Sindhu & Kloep, 2020; Dadras et al., 2017). Además, la variedad 
de productos no es tan primordial, ya que en oportunidades no se cuenta con 
un espacio adecuado que permita exhibir todos los productos, como también 
almacenarlos, por ello es importante dar una buena imagen e impresión a las 
personas que visitan la tienda (Firdayanti et al., 2020; Dadras et al., 2017). 
3. Desde el enfoque percepción, el hallazgo concluyó que la imagen, la variedad y 
la cantidad de productos en la tienda tiene influencia en la elección de los 
consumidores a la hora de ir a comprar un modelo deseado (Zainuddin et al., 
2018; Saricam et al., 2018). Asimismo, cuando el consumidor visita la tienda y 
visualiza un ambiente desordenado, afecta significativamente al entorno 




et al., 2018). Además, se concluyó que si el ambiente se encuentra 
desordenado y con poca luz, esto genera desconfianza en los consumidores y 
se toma el riesgo de que los productos sean menos agradables a la captación 
visual del cliente, por el cual no genera beneficio alguno para los minoristas 
(Reynolds et al., 2017; Soomro et al., 2017). 
4. Desde el enfoque tecnología, el hallazgo concluyó que los medios sociales, 
toman mayor importancia en el merchandising visual, ya que tienen mejores 
resultados en la atracción al cliente por vía online, por tanto, se centran en 
mejorar factores del sitio web que genere aceptación en los consumidores 
(Gopu, 2019; Lazim et al., 2020). Asimismo, para que el plan genere un efecto 
positivo en el cliente, el minorista en línea y los diseñadores de los sitios web 
tienen que inclinarse a estrategias de compra impulsiva, logrando persuadir al 
consumidor (Lazim et al., 2020; Krasonikolakis et al., 2018; Jai et al., 2021). 
Además, los factores de motivación, la facilidad y utilidad percibida influyen en 
la decisión de compra del consumidor, por ello las organizaciones compiten en 
el mercado para generar mayor rentabilidad (Giri et al., 2020; Jai et al., 2021). 
5. Desde el enfoque innovación, el hallazgo demostró que uno de los factores de 
la perspectiva visual está orientado a la atracción del consumidor al momento 
de elegir el producto y realizar transacciones en línea, generando satisfacción y 
una buena actitud en el cliente (Halim et al., 2020; Chate & Bharamanaikar, 
2017). Asimismo, los clientes se ven en la necesidad de aceptar nuevos 
productos donde se visualizan mejor las características, tanto como en la moda 
y en las compras repentinas, teniendo como opción una sala de 
entretenimiento que genere bienestar y seguridad en el ambiente donde se 
encuentra (Anić et al., 2018; Park et al., 2019). Además, se indica que el 
merchandising visual es primordial en los procesos en línea, por lo tanto las 
compras resultan más cómodas y generan mayor percepción en el consumidor 










1. Se recomienda de acuerdo a los autores estudiados, que para lograr una 
homogeneidad en los diversos temas de consumo y marketing, se debe realizar 
un plan sólido de merchandising visual con el fin de establecer emociones en 
los consumidores que desean comprar, generándoles satisfacción y una 
experiencia imborrable, y por añadidura prevenir pérdidas económicas en la 
organización. Asimismo, se recomienda que los minoristas siempre deben 
renovar el diseño de la tienda que es percibido por los consumidores en 
primera instancia, por ello se deben enfocar en brindar una buena impresión 
del producto, a fin de satisfacer al cliente. Además, se recomienda conocer las 
preferencias de los clientes para aplicar la estrategia del remarketing dinámico, 
que consiste en capturar la dirección del cliente desde su dispositivo móvil, 
donde realiza su primera visita al sitio web, con la finalidad de enviarle 
contenido constante de productos de su preferencia, esto permitirá agilizar el 
tiempo de compra cuando se encuentre en la tienda minorista. 
2. Se recomienda desde el enfoque impacto, hacer nuevos diseños atractivos de 
los productos de acuerdo al estudio de perfil del cliente, a través de volantes, 
folleros, banderolas o afiches, a fin de que los consumidores se sientan 
atraídos por la imagen que refleja la tienda en el instante que la visitan. 
Asimismo, se recomienda tener una buena ubicación de los productos al 
momento de exhibirlos, tomando en cuenta la buena iluminación, el ambiente 
de tienda, el escaparate, con el fin de que el cliente se logre impresionar y 
desee adquirir el producto de manera exitosa y satisfecha. Además, se 
recomienda adquirir un local con un amplio espacio que sirva como tienda, para 
presentar de forma ordenada toda la variedad de productos y a su vez que 
contenga un almacén para el stock de toda la mercancía y así puedan ser 
exhibidos sin limitación alguna despertando emociones al público objetivo.  
3. Se recomienda desde el enfoque percepción innovar productos, haciendo que 
la imagen de la marca sea llamativa y significativa para el cliente, donde se 
sienta identificado a la hora de decidirse por uno de ellos. Asimismo, se 
recomienda que la tienda siempre deba estar ordenada y tener un buen diseño 
que haga atractivo al producto y pueda generar confianza al cliente al momento 




iluminado y limpio para la vista del público, donde se puede adicionar una sala 
de entretenimiento que sería algo fuera de lo común en las tiendas minoristas, 
generando una fuerte atracción para el cliente, a fin de que pueda realizar su 
compra de manera exitosa. 
4. Se recomienda desde el enfoque tecnología usar las principales redes sociales 
con más acogida como el Facebook, Twitter o Instagram, a fin de tener mejores 
propagandas y diseños de los productos que permita captar la atención de los 
consumidores y ser de su preferencia. Asimismo, se recomienda crear un 
diseño original de cada producto en cuanto a su tamaño, color y forma, lo cual 
pueda ser publicado en un sitio web de tiendas minoristas visitado por muchas 
personas, haciendo que el cliente interesado tenga la libre elección de su 
modelo deseado, llenando todas sus expectativas y necesidades. Además, se 
recomienda que el producto que se lance al mercado sea útil y tenga un valor 
agregado, que lo haga verse diferente frente a la competencia.  
5. Se recomienda desde el enfoque innovación crear una plataforma digital donde 
el cliente pueda hacer sus compras de manera virtual con todas las tendencias 
y moda, visualizando con mayor profundidad la información y características de 
los productos, con el fin de generar la confianza en el consumidor. Asimismo, 
se recomienda imponer modelos innovadores de mercancía que cumplan con 
los estándares de calidad y contenga un buen diseño, a fin de evaluar la 
necesidad de compra del consumidor y  generar un alto impacto a la hora de 
realizar la compra deseada. Además, se recomienda que las compras en línea 
se hagan con mayor rapidez y puedan llegar a su destino de manera óptima, 
demostrando efectividad  y confianza a los clientes al adquirir los productos 
mediante la web.  
6. La revisión de los artículos científicos indizados mostró información relevante 
con mayor profundidad sobre el merchandising visual como efecto persuasivo 
en el comportamiento de compra del consumidor desde el enfoque impacto y 
percepción; sin embargo, en cuánto al enfoque tecnología e innovación se 
abordó escasa información en los artículos seleccionados. Por ende, se 
recomienda para futuras investigaciones profundizar el estudio de cómo se 
debe aplicar la tecnología en el merchandising visual, a fin de mantener 




a las necesidades que tienen los consumidores. Además, enfatizar y actualizar 
información sobre el estudio de cómo implementar herramientas innovadoras 
para crear nuevas estrategias que facilite y mejore el merchandising visual en 
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Los estudios muestran que las prácticas de 
merchandising visual influyen sin duda en el 
comportamiento de compra por impulso de los 
consumidores; sin embargo, para que este efecto 
muestre sus resultados, se tiene que cumplir con los 
cuatro tipos de merchandising visual necesarios como el 
escaparate, la exhibición de los productos, merchandising 
de piso y la señalización promocional, para que activen la 
persuasión del comprador (p.489). 
Condición:  
Para diferenciarse de los competidores, los minoristas 
deberían dar mayor importancia a los factores de 
comercialización visual tales como el escaparate, la 
exhibición de los productos, merchandising de piso y la 
señalización promocional (p.489). 
Limitaciones:  
Los datos proporcionados por los encuestados pueden 
ser correctos o imprecisos. También, el estudio en 
profundidad no es posible porque el límite de tiempo es la 
principal limitación y la precisión es menor. Además, los 
encuestados pueden dar respuestas casuales por falta de 
tiempo e interés. (p.479) 
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Los hallazgos de este estudio aportan evidencias 
suficientes de que los minoristas pueden utilizar el  
merchandising visual para aumentar la deseabilidad de 
los productos y ayudar a los clientes a conocerlos, así 
como a crear actitudes favorables. Cabe señalar, que el 
merchandising visual no solo es aplicado a las grandes 
empresas sino también a los minoristas, siempre y 
cuando se cumpla con los siguientes criterios tales como 
escaparates, presentación de productos, colores, música, 
aroma, luz e imagen de marca que pueden influir en los 
comportamientos de compra por impulso de los 
consumidores (p.116). 
Condición:  
Para crear entornos de compra favorables que influyan en 
las respuestas de los consumidores en la tienda y en sus 
futuras decisiones de compra, los minoristas deberían 
reforzar continuamente el uso de los expositores y las 
funciones de la señalización (p.117). 
Implicación:  
El entorno minorista, como el merchandising visual, 
puede influir en la compra impulsiva de los consumidores 
proporcionando información o recordando las 
necesidades, así como produciendo sentimientos 
positivos. Por ello, los minoristas pueden provocar el  
deseo de los consumidores, generando estímulos o 
impulsos y tomando en cuenta todo el conocimiento 
acerca de los productos (p.117). 
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Los resultados demostraron que existe una relación 
fundamental entre el comportamiento de compra por 
impulso de los clientes y los escaparates, el  
merchandising en el suelo y la señalización promocional; 
sin embargo, la forma de la tienda y la exposición de los 
maniquíes no influyen significativamente en el 
comportamiento de compra impulsiva de los clientes, pero 
cabe señalar que los resultados sugieren que el 
merchandising visual y el comportamiento de compra 
impulsiva de los consumidores están correlacionados, 
debido a que cuando los consumidores están expuestos 
a estos estímulos visuales, es más probable que tomen 
decisiones de compra por impulso (p.87). 
Condición:  
Dado que el escaparate puede considerarse el primer 
lugar de encuentro con los clientes, debe tener un 
aspecto atractivo para generar la compra por impulso en 
los clientes. 
Los especialistas en marketing deben utilizar la 
señalización promocional y la exposición en el suelo para 
atraer a más clientes a la tienda. (p.88) 
Implicaciones:  
Este estudio ha revelado la utilidad y la eficacia del 
merchandising visual para entender el comportamiento de 
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Los hallazgos del estudio señalan que el negocio 
minorista debe determinar la fuerza del comprador 
impulsivo que puede aumentar el número de compras; 
asimismo, el merchandising visual que se mide por 
escaparates, maniquíes, merchandising de piso y surtido 
tiene un efecto positivo y significativo en la compra 
impulsiva. Además, la atmósfera de la tienda tiene un 
efecto positivo y significativo en la compra impulsiva que 
se mide por la iluminación, el diseño, la comunicación 
visual (color) y el aroma de la tienda; sin embargo, la 
cantidad de compras impulsivas puede verse afectada 
por la creación de productos de marca blanca, generando 
una dilución o disociación en el embalaje único y el precio 
bajo causada por los consumidores (p.147). 
Limitación:  
Durante la observación al encuestado, el investigador 
encontró que hay otra variable que no se mide en esta 
investigación como es la promoción de productos (p.147). 
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clientes de las 
bodegas. 
Hallazgo: 
Los hallazgos del estudio señalan que los elementos 
como diseño externo, diseño interno y atmósfera del 
merchandising visual determinan la decisión de compra 
de los consumidores en las tiendas minoristas de la 
región central del Perú en los distritos de El Tambo y 
Huancayo (p.2447). 
Además, muestran que los factores como la exhibición del 
foro y la exhibición de ventanas están relacionadas 
negativamente con la decisión de compra del consumidor; 
sin embargo, la comercialización del piso y la marca de la 
tienda se relacionan positivamente con el comportamiento 
de compra del consumidor (p.2453). 
Implicación:  
En cuanto a los factores del merchandising visual, las tres 
categorías analizadas en la investigación, la organización 
empresarial externa, la organización empresarial interna y 
el ambiente, se utilizaron para explicar la decisión de 
compra (p.2454). 
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La congruencia de 
la personalidad 
La congruencia de 
las imágenes 
153 muestras 
en total de 
varias áreas 
de la ciudad 
de Karachi en 
Pakistán. 
Hallazgo: 
Los hallazgos del estudio señalaron que los factores 
entorno de la tienda, comercialización, promoción y 
comunicación visual juegan un papel importante en el 
desarrollo de un comportamiento de compra compulsiva 
en la industria de la confección de Pakistán. Sin embargo, 
los resultados revelaron que el merchandising es lo que 
más influye en el comportamiento de compra compulsiva, 
mientras que la congruencia de las imágenes entre la 
marca y el usuario es lo que menos influye en el 
comportamiento de compra compulsiva (p.185). 
Implicación:  
La calidad constante de los productos y servicios también 
contribuye a gestionar la imagen de marca de las 
empresas de confección en Pakistán. Por lo tanto, el  
estudio contribuye de forma exhaustiva a la literatura, así 
como a las implicaciones prácticas para que las 
empresas de ropa y el personal de marketing 
comprendan mejor a sus clientes (p.186). 
A66 
Jalees, T., & Rahman. M. 
(2018). Papel de la 
comercialización visual, la 
búsqueda sensacionalista 
y el colectivismo en el 
comportamiento de 
compra impulsiva de los 
consumidores en los 
centros comerciales. 
Pakistan Journal of 
Psychological Research, 












Los hallazgos del estudio revelaron que los clientes que 
buscan sensaciones tienen un impacto positivo en los 
comportamientos de compra impulsiva, puesto que 
suelen tener una mayor inclinación hacia el entusiasmo y 
comparativamente menos hacia el autocontrol, por lo que 
son más propensos a la compra impulsiva. Por tanto, no 
basta con crear y mantener un entorno agradable, sino 
que también el minorista debe ser innovador y seguir 
cambiando el entorno para atraer a los clientes en 
general, y a los que buscan sensaciones en particular; sin 
embargo, el estudio ha revelado que el colectivismo no 
tiene ningún efecto sobre la compra impulsiva, puesto 
que los individuos en una sociedad colectiva tienen una 
relación más débil de actitud-intención, e intención-
conducta (pp.187-188). 
Limitaciones:  
Este estudio se limitó a una ciudad, por lo que los 
estudios futuros podrían ampliar el alcance a todo el país. 
Asimismo, este estudio solo exploró un aspecto de la 
cultura que hace referencia por un lado al individualismo 
que se refiere a un patrón social compuesto por 
individuos poco vinculados entre sí e influidos por sus 
propias necesidades, y por otro lado al colectivismo que  
se refiere a un patrón social en el que los individuos se 
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Los hallazgos del estudio señalaron que el merchandising 
visual tiene un gran impacto en el comportamiento de 
compra del consumidor y sus componentes afectan 
significativamente a la motivación de compra en las 
tiendas de ropa; siendo el merchandising de piso el que 
tiene un efecto más notable, seguido por la señalización 
promocional y la exhibición de maniquíes; sin embargo, el 
comportamiento de compra de los consumidores no está 
influenciado por el escaparate, esto es debido a los 
movimientos constantes de los expositores al estar de un 
lugar a otro (p.369). 
Implicaciones:  
La mitad de la gente se siente atraída por los expositores, 
lo que significa que el expositor del gran bazar es bueno, 
pero hay que hacer algunos pequeños cambios, 
aumentando la creatividad en el bazar de alimentos. 
Menos personas compran con frecuencia los productos si 
ven una señalización promocional (pp.369-370). 
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Hallazgo: 
Los hallazgos del estudio muestran que el merchandising 
visual desempeña un papel importante en la decisión de 
compra de ropa por parte del cliente; sin embargo las 
expectativas de los clientes cambian periódicamente y los 
minoristas deben darse cuenta de la importancia de estas 
expectativas y ofrecerles un entorno agradable para 
atraer y retener a los clientes; por ello los minoristas de 
ropa deben tener en cuenta varios factores, como el 
diseño de la tienda, la distribución, la fachada, los temas 
de exposición, la iluminación, la música, etc., a la hora de 
realizar la presentación visual (p.84). 
Implicación: 
Pantaloons, tienda minorista de Ranchi, ha prestado 
especial atención al merchandising visual, al programa de 
marketing y al equipo de la tienda que recoge las 
sugerencias de los clientes con regularidad para 
organizar las exposiciones visuales necesarias para una 
mejor decisión de compra (p.84). 
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Los hallazgos del estudio señalaron que tanto el 
merchandising visual como la sensibilidad al precio 
afectan positiva y significativamente al disfrute de las 
compras y al comportamiento de compra impulsiva de los 
compradores. Además, los resultados también indican 
que el disfrute de la compra influye en la relación entre el 
merchandising visual, la sensibilidad al precio y el 
comportamiento de compra impulsiva; sin embargo, para 
que este efecto muestre sus resultados, se tiene que 
cumplir con los factores el placer de las compras, 
comercialización visual y la sensibilidad al precio para 
que activen la persuasión la esencia del comportamiento 
de compra impulsiva (p.192). 
Limitaciones:  
Este estudio tiene algunas limitaciones. En primer lugar, 
se empleó el método de muestreo por conveniencia para 
recoger los datos, lo que puede no ser la mejor 
representación de los jóvenes compradores de ropa en el 
contexto de Bangladesh. En segundo lugar, existe una 
gran posibilidad de recibir respuestas falsas o incluso no 
deseadas de los participantes. En tercer lugar, se empleó 
el merchandising visual y la sensibilidad al precio (p.199). 
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Los hallazgos del estudio muestran que los factores del 
impacto ambiental de cuatro tiendas (música, luz, diseño 
y empleados) funcionan como un factor individual en el 
comportamiento de compra impulsiva. Cabe señalar que 
a medida que el mundo empresarial se vuelve competitivo 
y las empresas operan con márgenes bajos, la 
supervivencia se está convirtiendo en un gran desafío 
para líderes empresariales y comercializadores, por ello si  
no son capaces de retener a sus clientes y atraerlos hacia 
los productos o servicios (p.10). 
Limitaciones: 
El impulso de los números de compra indica que los 
compradores están significativamente involucrados en la 
compra impulsiva al considerar factores de personalidad 
individuales, como la falta de autocontrol, que puede 
impulsar la necesidad de comprar impulsivamente. En 
segundo lugar, la recopilación de datos para este estudio 
se basó en un diseño de encuesta con elementos de 
centro comercial o tienda como variable situacional. En 
tercer lugar, los datos se recopilaron de clientes en un 
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Los hallazgos del estudio mostraron una amplia gama de 
preferencias de los clientes hacia el diseño de las tiendas 
que puede provocar el comportamiento de compra 
impulsiva de las mujeres, según la atractiva teoría de 
Kano. Cabe señalar que la calidad del merchandising 
visual de la tienda no solo juega un papel mucho más 
efectivo en las compras, sino también transmite varios 
mensajes atractivos y llamativos que persuade (p.95). 
Implicación:  
Los resultados del estudio sugieren, sin duda, que el 
diseño de la tienda tiene muchas cuestiones delicadas 
que los vendedores deberían tener en cuenta para lograr 
un mayor éxito. Además, centrarse en los resultados del 
estudio ciertamente sugiere que el diseño de la tienda 
tiene muchos asuntos delicados que los proveedores 
deben considerar para lograr un mayor éxito. (p.95). 
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Los hallazgos del estudio muestran que el merchandising 
visual es un predictor importante que tiene un efecto 
estadísticamente significativo en las emociones positivas 
y en la compra por impulsivo, esto se debe a que, según 
el criterio de los expertos, la mayoría de los consumidores 
deciden comprar porque se sienten atraídos por el diseño 
y el interior de la tienda de Zara; sin embargo, para los 
consumidores jóvenes, el merchandising visual no es el 
factor principal que tienen en cuenta a la hora de 
comprar, puesto que están muy preocupados por su 
identidad, para ello una buena marca e imagen deseada 
hará que se interesen más en comprar, en comparación 
con una tienda que tenga una mala marca (p.23). 
Condición:  
Cuando las emociones de los consumidores son 
positivas, es más probable que realicen compras 
impulsivas de productos Zara porque sus sentimientos no 
son limitados, por lo que hay un deseo de respetarse a sí 
mismos y los niveles de energía aumentan. De modo que 
al incrementar las emociones positivas en los 
consumidores, también aumenta la posibilidad de que 
compren de forma impulsiva (p.23). 
Implicación: 
La personalidad de la marca puede influir en la compra 
impulsiva a través de la selección de una estrella en 
ascenso y favorecida por los jóvenes como embajadora 
de la marca que muestra los productos de Zara, lo que 
hará que los consumidores quieran comprar, teniendo un 
impacto más significativo que el merchandising visual 
(pp.23-24). 
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Los hallazgos del estudio muestran que el merchandising 
visual tiene un efecto positivo y significativo en la compra 
impulsiva. Sin embargo, el surtido de productos tiene un 
efecto, pero no significativo, en la compra impulsiva, 
debido a que mayormente no hay disponibilidad de 
espacio para exhibir y almacenar los productos (p.401). 
Implicaciones:  
En primer lugar, el visual merchandising puede ser uno 
de los factores que provocan la compra impulsiva, por lo 
que es importante que Rabbani preste atención a la 
aparición de la mercancía en el escaparate de la forma 
más atractiva posible, que será el principal atractivo para 
que los consumidores entren o no en la tienda. En 
segundo lugar, Rabbani también debe ser coherente al 
proporcionar productos que siempre estén disponibles en 
las tiendas como una forma de crear compras impulsivas 
del consumidor (p.401). 
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Hallazgo: 
Los resultados de este estudio indican que las tres 
variables comercialización visual, precio y calidad del 
producto, tienen una influencia positiva significativa en el 
comportamiento de compra por impulso. Cabe señalar, 
que la comercialización visual, el precio y la calidad de los 
productos ofrecidos por Miniso pueden desencadenar el  
deseo de los consumidores de realizar compras no 
planificadas (p.6). 
Implicaciones:  
Miniso debe prestar más atención a la iluminación de su 
tienda para atraer la atención de los consumidores. 
Miniso debe seguir prestando atención a los precios que 
ofrece comparando los precios ofrecidos por la 
competencia para mantener a los consumidores 
interesados. Miniso debe prestar atención y mejorar la 
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Los hallazgos del estudio afirman que un movimiento 
corporal específico evoca un determinado estilo de 
procesamiento de la información; sin embargo, los 
estudios anteriores mostraron algunas limitaciones en el 
sentido de que sus hallazgos no son totalmente  
aplicables al contexto del merchandising visual, como el 
uso de maniquíes; para ello Kerckhove et al. (2015) 
probaron el efecto de la cognición incorporada desde una 
posición sentada, lo que no es posible para los 
consumidores cuando procesan la información basada en 
maniquíes en una tienda minorista (p.5). 
Limitaciones:  
Las limitaciones que se presentan son alentadas a 
replicar nuestros estudios en contextos de campo para 
validar los hallazgos actuales. Además, nuestros 
hallazgos se limitan a estudiantes universitarios y una 
categoría de producto específica, sudadera deportiva 
(p.6). 
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Hallazgo: 
En este estudio, se analizó si existe una diferencia entre 
los minoristas en cuanto al uso de distintos tipos de 
dimensiones de merchandising visual. Con la aplicación 
del análisis de contenido entre 36 minoristas de ropa que 
actúan en Turquía, los resultados revelaron que los 
elementos de merchandising visual fueron 
indiscutiblemente bien empleados por los minoristas de 
marcas de lujo, que fueron seguidos por los minoristas 
que venden productos de moda de alto precio. Resulta 
interesante comprobar que los minoristas de moda rápida 
no tienen tan en cuenta la aplicación de los componentes 
de merchandising visual (p.8). 
Implicación: 
La selección de los diferentes tipos de elementos visuales 
se basó en el grupo de clientes al que se dirigía, mientras 
que los minoristas de ropa que venden productos sólo 
para mujeres se preocupan mucho más por el  
merchandising visual, y lo contrario ocurre con los 
minoristas de ropa que sólo venden ropa de hombre. 
Estos resultados también se compararon con los 
obtenidos en el grupo de discusión y se vio que se 
confirmaban en su mayoría (p.9). 
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Los resultados muestran que los productos cuyos niveles 
de brillo contrastan fuertemente con los del entorno de la 
tienda son normalmente la opción más preferida, cuando 
se exponen de forma ordenada, porque destacan 
visualmente; sin embargo, cuando se exponen de forma 
desordenada, los productos que obtienen una mayor 
prominencia visual debido al contraste entre el producto y 
el entorno son los que tienen más probabilidades de que 
se vean afectadas negativamente (p.14). 
Limitaciones:  
La presente investigación no identificó ninguna variable 
de diferencia individual que pudiera moderar los efectos. 
Además, ¿cambiarían las evaluaciones posteriores a la 
compra cuando el producto se ve en diferentes 
condiciones de iluminación en casa? Tal vez un producto 
oscuro y bien expuesto, comprado en una tienda 
luminosa, resulte menos atractivo en un entorno 
doméstico menos luminoso (p.15). 
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Hallazgo: 
Los resultados de los análisis demuestran que los 
comportamientos de los consumidores difieren en función 
del orden ambiental y de la tendencia individual a la 
búsqueda de sensaciones. Entre los buscadores de bajas 
sensaciones, no hubo significación estadística de la 
interacción entre la complejidad visual y la condición de 
orden ambiental; sin embargo, hubo una diferencia 
significativa en las conductas de aproximación en cada 
nivel de complejidad visual bajo la condición de bajo 
orden, revelando un patrón en forma de U invertida; es 
decir, las conductas de aproximación de los buscadores 
de sensaciones bajas fueron las más altas (pp.12). 
Limitaciones:  
La primera limitación es que los medios para la 
manipulación de la complejidad de este estudio fueron 
algo bajos. La segunda limitación es que se usó la 
cantidad y variedad de elementos almacenados entornos 
para manipular la complejidad visual. La tercera limitación 
del estudio es que se centró en la tendencia a la 
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Los hallazgos del estudio demostraron que la capacidad 
de cuantificar los aspectos visibles del diseño de una 
tienda permitiría a los minoristas coincidir mejor con las 
necesidades de sus clientes. Además, la exposición es 
un denominador común para cumplir con los objetivos de 
maximizar las compras mientras se mejora la facilidad de 
búsqueda, generando una experiencia de compra 
inolvidable (p.22). 
Implicación: 
El estudio incorpora el fenómeno de percepción-acción de 
comportamiento del comprador, puesto que se centra en 
cómo los compradores detectan los productos en los 
estantes y cómo se dan cuenta de estos productos y 
sienten la necesidad de poseerlos (p.22). 
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Los resultados mostraron que la imagen de la tienda en la 
elección del centro comercial estaba mediada por el  
merchandising visual; sin embargo, estudios anteriores 
señalaron que la influencia de la imagen de la tienda en 
la elección del centro comercial fue indirecta, puesto que 
el surtido de productos y el conjunto de productos son los 
que realmente mediaron la influencia de la imagen de la 
tienda en la elección del centro comercial por parte de los 
consumidores (p.235). 
Condición:  
El minorista debe hacer que la experiencia de compra sea 
más cómoda, conveniente y agradable para el cliente, 
para facilitar al consumidor la localización de los 
productos y la mercancía deseada (p.235). 
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Los hallazgos del estudio indican que el merchandising 
visual es el que más influye en el tiempo dedicado a las 
compras. Como se esperaba, las mujeres y los 
consumidores más jóvenes dedican más tiempo a las 
compras que los hombres y los consumidores de más 
edad. En cuanto a los resultados el tiempo de compra 
está relacionado positivamente con las compras de los 
consumidores; sin embargo, no está tan claro cómo 
afectan al tiempo dedicado a la compra de productos de 
confección cuando se enfocan en un modelo (p.89). 
Condición:  
Los minoristas deben crear un ambiente interesante en la 
tienda, decorarla de forma atractiva y animar al personal 
de la tienda para comunicarse más con los consumidores, 
experimentar con la música, así como con los 
escaparates y la mercancía, presentaciones que podrían 
animar fuertemente a los compradores a pasar más 
tiempo en la tienda (p.102). 
Limitaciones:  
En primer lugar, el estudio se realizó en un único 
momento y se llevó a cabo cuando todavía había crisis en 
Croacia, en una situación en la que los consumidores 
gastan menos en productos de moda. A pesar de estas 
limitaciones, los resultados de este estudio ofrecen una 
visión útil de la relación entre el comportamiento del 
consumidor y el gasto, con algunas implicaciones 
valiosas para la gestión (p.102). 
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Los hallazgos del estudio mostraron que el merchandising 
visual tiene un impacto en la atención del consumidor 
junto con la mejora del comportamiento del mismo, 
tomando en cuenta los factores escaparate, el diseño de 
la tienda, el color iluminación y el diseño interior de la 
tienda que desempeñan un papel muy importante. Sin 
embargo, investigaciones anteriores señalaron que que si 
el diseño de la tienda es malo, tendrá un impacto 
negativo en la experiencia general del consumidor (p.35). 
Condición:  
Los especialistas en marketing deben centrarse en la 
exposición de los productos en los escaparates, el color y 
la iluminación, así como en el diseño interior de la tienda, 
para ganar y aumentar el nivel de atracción de los 
consumidores y posibles clientes; también proporciona 
una visión general de la motivación (p.35). 
Limitaciones: 
Esta investigación se llevó a cabo con muchas 
limitaciones. Han utilizado la limpieza e higiene de la 
tienda como variable en el merchandising visual. Además, 
la música y los olores dentro de la tienda como variables 
mediadoras pueden añadirse al modelo y ponerse a 
prueba para ofrecer nuevas perspectivas y ampliar la 
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Los hallazgos del estudio señalaron que el merchandising 
visual permite a los minoristas satisfacer a los 
consumidores. Además, los elementos extraídos de la 
literatura y luego de discusión con expertos se priorizan 
para brindar los elementos más adecuados para las 
tiendas en línea. Del análisis se concluye que la 
presentación pictórica ha obtenido el mayorpeso y, por lo 
tanto, son los más importantes para la presentación de la 
tienda en línea. Además, el análisis de sensibilidad 
refuerza la estabilidad de la clasificación (p.19). 
Limitaciones: 
El estudio tiene muchas implicaciones y es significativo en 
el mundo minorista, sin embargo, este estudio también 
tiene ciertas limitaciones. El estudio se centra únicamente 
en la ropa como categoría de producto; por lo tanto, los 
resultados pueden ser aplicables a esta categoría y no 
pueden generalizarse para todas las categorías de 
productos. Las características y la naturaleza delas 
diferentes categorías de productos son diferentes. Por lo 
tanto, es posible que para una categoría de producto 
diferente, laimportancia de estos elementos del visual 
merchandising también varíe. La dimensión que tiene el 
mayor peso e importancia para lacategoría de ropa puede 




Pouloudi, A. & 
Dimitriadis, S. (2018). 
Efectos del diseño de 
la tienda en el 
comportamiento del 
consumidor en tiendas 
online 3D. European 
Journal of Marketing, 
52(5-6), 1223-1256. 
ISSN: 0309-0566 
Disfrute de las 




cliente en línea 
Intenciones de 
compra en línea 
Intenciones de 
boca en boca 
Telepresencia 




utilizan los cinco 
tipos de diseño 
de tienda. 
Hallazgo: 
Los hallazgos del estudio demostraron que el disfrute, el 
entretenimiento y la facilidad de navegación de las 
compras en línea son influenciados por los tipos de 
diseño de tienda de entornos en línea 3D. Por el 
contrario, el cliente en línea y la experiencia no se vio 
influenciada por los diseños de las tiendas. Además, se 
demostró que la evaluación del diseño de la tienda tiene 
un poder de predicción sobre las intenciones de compra 
en línea, mientras que la experiencia del cliente en línea, 
la facilidad de navegación y el disfrute de las compras en 
línea demostraron tener un poder de predicción sobre las 
intenciones de boca en boca. Finalmente, la 
telepresencia modera el grado de influencia del diseño de 
la tienda en el disfrute de las compras en línea de los 
clientes (p.1246). 
Limitaciones: 
Esta investigación se llevó a cabo con muchas 
limitaciones. Los tipos de distribución de la tienda no se 
desarrollaron dentro de un mundo virtual, lo que han sido 
útiles para el diseño y ejecución de un experimento de 
campo, asegurando una mayor validez en comparación 
con el entorno de laboratorio elegido. Sin embargo, el  
enfoque eliminó cualquier efecto potencial de marca y 
aseguró una alta validez interna. Otra limitación de este 
estudio es que los participantes realmente no 
interactuaron con las características de cada tienda, por 
ello, teniendo en cuenta esta limitación, se incluyó una 
verificación de realismo en el diseño del estudio que 
reveló que todos los participantes pudieron imaginar una 
tienda en línea 3D real, haciendo cosas descritas en las 
situaciones antes mencionadas (p.1245). 
A10 
Giri, A., Chatterjee, S., 
Biswas, S., & Aich, A. 
(2020). Factores que 
influyen en la intención 
de compra del 
consumidor de 
alimentos diarios a 
través de sitios web 
b2c en ciudades 
metropolitanas de la 
India.  International 
Journal of Scientific 
and Technology 
Research, 9(1), 719-
722. ISSN: 2277-8616 
Utilidad percibida 
Facilidad de uso 
percibida 
Merchandising 










Los hallazgos del estudio señalaron que los minoristas en 
línea están en continuo desarrollo y es probable que sea 
la principal plataforma de venta de comestibles en las 
ciudades metropolitanas hoy en día. Asimismo, es 
necesario influir positivamente en la decisión de compra 
del consumidor para que las organizaciones consigan 
una cuota de mercado relativamente más alta entre sus 
competidores. Cabe señalar que esto puede lograrse 
centrándose en factores como la motivación, la facilidad 
de uso percibida, la utilidad percibida y la 
comercialización (pp.721-722). 
Condición:  
Los minoristas en línea deben centrarse en mantener la 
calidad de sus productos y ofrecer servicios rápidos. Sólo 
así aumentaría la fiabilidad de la organización en la 
mente de los clientes y se repetiría la compra (p.722). 
Implicación:  
En las ciudades metropolitanas, la gente tiene mucho 
estrés laboral, puesto que resulta muy difícil para ellos 
encontrar tiempo para ir a comprar alimentos, ya que los 
dos padres de una familia están trabajando. Por lo tanto, 
se inclinan hacia los segmentos de los portales en línea 
es también notable como estos productos son 




Cód. DESCRIPCIÓN CATEGORÍAS MUESTRA HALLAZGOS 
A37 
Jai, T. M. C., Fang, D., 
Bao, F. S., James III, 
R. N., Chen, T., & Cai, 





sobre las decisiones de 
compra de ropa en 
línea y la actividad 
cerebral (un estudio de 
resonancia magnética 
funcional). Journal of 
Interactive Marketing, 




La presentación de 
imágenes estáticas 
de productos 




Los hallazgos se suman a la investigación de las ciencias 
sociales como neuromarketing, que tiene como objetivo 
utilizar evidencia neurofisiológica paraaumentar el  
conocimiento del marketing y los comportamientos del 
comprador. En resumen, este documento informa si los 
datos dependientes del nivel de oxígeno en sangre, se 
pueden utilizar para predecir con éxito el comportamiento 
de elección en las decisiones de compra en tres 
condiciones de presentación. Además, los patrones de 
activación que se muestran en la condición de rotación 
predicen con mayor éxito las opciones en las otras dos 
condiciones de presentación (p.76). 
Limitaciones: 
Esta investigación tiene varias limitaciones. Primero, los 
lectores deben tener cuidado al generalizar los resultados 
encontrados en en el expermiento de este estudio. En 
segundo lugar, estudios previos han señalado que un 
lapso de tiempo entre las decisiones y los resultados 
tiene un efecto de descuento en el valor de la 
recompensa percibida en el contexto de decisiones 
dirigidas a objetivos. En tercer lugar, solo participaron en 
este estudio mujeres jóvenes que tenían experiencia 
previa en compras en línea (p.77) 
A48 
Lazim, N. A. M., 
Sulaiman, Z., Mas’od, 
A., Chin, T. A., & 
Awang, S. R. (2020).  
Medición del 
arrepentimiento 
posterior a la compra y 
la compra impulsiva en 
la experiencia de 
compra en línea desde 
la perspectiva de la 
teoría de la disonancia 











Pago con tarjeta 
bancaria 
Precios 









Los hallazgos del estudio indican que la promoción de 
ventas, el pago con tarjeta bancaria, el merchandising 
visual, la fijación de precios y la revisión en línea 
influyeron significativamente en la compra por impulso, 
mientras que la motivación hedónica de compra no 
mostró ninguna función moderadora. Asimismo, la 
compra impulsiva influyó positivamente en el 
arrepentimiento posterior a la compra y fue moderada por 
el materialismo; sin embargo, para que este efecto 
muestre sus resultados, se tiene que ayudar a los 
minoristas en línea y a los diseñadores de sitios web a 
comprender mejor que los factores promoción de ventas, 
pago con tarjeta bancaria, comercialización visual, la 
fijación de precios y la revisión en línea influyen en la 
compra impulsiva (p.7). 
Condición:  
La teoría de la disonancia cognitiva sostiene que para 
reducir o prevenir el arrepentimiento posterior a la compra 
en la experiencia de compra en línea, los vendedores de 
las plataformas de compra en línea pueden ayudar 
incluyendo un mensaje en su publicidad que 
complemente la sabiduría de los clientes, ofrezca 
garantías largas o garantías de satisfacción, proporcione 
información detallada sobre cómo utilizar el producto 
correctamente y mejore la eficacia general de los 
servicios en línea (p.11). 
Implicación:  
Los minoristas en línea pueden referirse a la implicación 
práctica para mejorar su negocio futuro y, al mismo 
tiempo, incrementar las compras online de la empresa u 
organización (p.11) 
A50 
Gopu, K. S. (2019). 
Impacto de la 
comercialización visual 
en línea de la industria 
de la moda en los 
clientes de la 
generación Z. 









Interfaz de usuario 
Anuncios en línea 
Zoom de fotos 





para el estudio. 
Hallazgo: 
Los hallazgos del estudio muestran que el merchandising 
visual online tiene un efecto significativo en el 
comportamiento de compra por impulso de los clientes de 
la generación Z. Asimismo, los factores más importantes 
del visual merchandising online de la industria de la moda 
como la visualización en 3D de los productos, la 
experiencia del cliente y la facilidad de la interfaz de 
usuario influyen en las personas de la Generación Z; sin 
embargo, para que este efecto muestre sus resultados, 
los vendedores online se tienen que centrar en mejorar 
estos factores en su sitio web, a fin de que exista una 
mayor probabilidad de atraer a un cliente, aumentando 
así el beneficio del sitio web (p.282). 
A51 
Sampaio, J. P., Zonatti, 
W. F., Mendizabal, F. J. 
S., Rossi, G. B., & 
Baruque, J. (2017). 
Nuevas Tecnologías 








Entorno del sonido 
de alta tecnología 
Crowdsourcing 
Ciberquines 
Se realizó una 
revisión crítica 




Los hallazgos del estudio demostraron que los formatos 
tradicionales de las tiendas físicas deben modificarse 
para interactuar con las expectativas de compra del 
cliente, principalmente los jóvenes. Cabe señalar que los 
hábitos de consumo de estos formatos provocan que las 
empresas reformulen sus estrategias de marketing y 
desarrollen nuevas estrategias digitales (p.426). 
Implicación: 
Las acciones tecnológicas del visual merchandising 
influyen en la experiencia de compra única, estas nuevas 
tecnologías aplicadas al merchandising visual podrían 




MERCHANDISING VISUAL DESDE EL ENFOQUE INNOVACIÓN 
Cód. DESCRIPCIÓN CATEGORÍAS MUESTRA HALLAZGOS 
A28 
Park, J. S., Dayarian, I., 
& Montreuil, B. (2019). 
Modelo de optimización 
de exhibiciones para 


















Los hallazgos del estudios señalaron que la exhibición es  
uno de los próximos modelos minoristas clave en la era 
de la cadena de suministro omnicanal. Eso luego 
desarrolla un modelo de optimización de valor de 
exhibición para centros de exhibición hiperconectados. 
Cabe señalar que este modelo maximiza mostrando valor 
con respecto a las variables binarias que representar qué 
modelos se exhiben y, por lo tanto, en última instancia 
qué características se exhiben (p.1675). 
Implicación: 
El enfoque basado en modelos propuesto en el 
documento es un paso hacia una exhibición optimizada. 
Hay una necesidad notable de desarrollo de sistemas de 
apoyo a la toma de decisiones que permitan mostrar 
mejoramiento (p.1676). 
A54 
Anić, I., Mihić, M., & 
Milaković, I. K. (2018). 
Antecedentes y 
resultados de la 
innovación de la moda 
















Los hallazgos del estudio indican que las principales 
motivaciones de los consumidores para comprar ropa son 
la atracción sexual, el ocio, la mejora del reconocimiento 
y la expresión estética. Estas cuatro motivaciones afectan 
significativa y positivamente a la innovación en la moda. 
En otras palabras, los individuos que compran ropa para 
parecer atractivos (expresión estética), para atraer al  
sexo opuesto (atracción sexual), para disfrutar de las 
compras (compras por ocio) y para expresarse de forma 
diferente a los demás (mejora del reconocimiento) tienden 
a tener un mayor grado de innovación en la moda. Cabe 
señalar que estos consumidores son propensos a aceptar 
nuevos productos de vestir, puesto que el merchandising 
visual podría fortalecer el vínculo entre la innovación de la 
moda y las compras no planificadas reales, lo que 
significa que el merchandising visual de mayor impacto 
puede estimular a los innovadores de la moda a 
aumentar las compras no planeadas (pp.13-14). 
Condición:  
Dado que los consumidores en Croacia tienen bajos 
ingresos disponibles, las empresas que operan en 
Croacia deben hacer frente no solo a los bajos ingresos, 
sino que también deben aplicar el pensamiento creativo 
para proteger su estatus después de la crisis económica, 
que afectó duramente a la industria de la moda croata 
(p.13) 
Limitaciones:  
En primer lugar, este estudio tomó una instantánea de 
una muestra en una tienda en un único momento. En 
segundo lugar, Los lugares donde se compra la ropa de 
moda desempeñan un papel importante en la toma de 
decisiones de los consumidores. En tercer lugar, los 
resultados también podrían combinarse con los datos de 
rendimiento de los minoristas. Por tanto, podría ser 
interesante captar la relación entre las motivaciones de 
compra y el carácter innovador de la moda en los 
distintos grupos de consumidores con respecto a las 
características demográficas y socioeconómicas (p.14). 
A58 
Halim, E., Julianto, Y., 
& Hebrard, M. (2020). 
El impacto del visual 
merchandising y la 
actitud transaccional en 
la intención de compra 
del comercio 
electrónico. Paper 
presented at the 































Los hallazgos del estudio señalan que las categorías 
influyen de forma significativa: Percepción riesgo 
percibido en la actitud de transacción, el merchandising 
visual en la intención de compra en el comercio 
electrónico, y la actitud ante la transacción a la intención 
de compra en el comercio electrónico. Por tanto, hay 
algunos riesgos que deben preocupar: el riesgo para los 
métodos de pago, el de abuso, la información de los 
datos personales y el riesgo para la discrepancia de los 
bienes recibidos con los bienes instalados en el sitio de 
comercio electrónico. En cuanto al merchandising visual, 
las presentaciones visuales ayudan a los consumidores a 
hacerse una idea de lo que van a comprar. Además, los 
consumidores prefieren tener un modelo humano con 
formas corporales similares a las suyas; sin embargo, en 
la actitud transaccional, si los consumidores sienten la 
facilidad de realizar transacciones en línea (p.874). 
Limitaciones:  
En primer lugar, es obvio que hay que recoger datos de al 
menos 150 encuestados y, en segundo lugar, hay que 
buscar otros factores que puedan influir en la intención de 
compra en el comercio electrónico. La mayoría de las 
personas que participan en el comercio electrónico sólo 
hacen compras y muy poco en la transición, es posible 
que haya otros factores que puedan influir en la intención 




Cód. DESCRIPCIÓN CATEGORÍAS MUESTRA HALLAZGOS 
A67 
Chate, R. A. A., & 




para inducir respuestas 
conductuales positivas 
entre los consumidores 
indios. International 
Journal of Science 
Technology and 
Management, 6(9), 31-




Ambiente de la 
tienda 
568 muestras en 







Los hallazgos del estudio señalan muestran que el 
merchandising visual y el ambiente de la tienda tienden a 
aumentar las estrategias para que los consumidores se 
sientan atraídos al mostrar productos novedosos. Cabe 
señalar que el merchandising visual no solo permite que 
los clientes se persuadan, sino también permite mostrar 
el valor agregado en cuanto al diseño y características de 
los productos, donde el precio sigue siendo un factor 
dominante que un consumidor prioriza al tomar una 
decisión de compra. Por tanto, podemos afirmar que el 
merchandising visual en la tienda no induce la compra 
por impulso entre los consumidores (p.36). 
































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACIÓN
Declaratoria de Originalidad de los Autores
Nosotros, CARRION GUERRERO ROSMERY SAMANTA, PEÑA ISUIZA LILIANA
estudiantes de la FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES de la escuela profesional
de ADMINISTRACIÓN de la UNIVERSIDAD CÉSAR VALLEJO SAC - LIMA ESTE,
declaramos bajo juramento que todos los datos e información que acompañan la Tesis
titulada: "MERCHANDISING VISUAL COMO EFECTO PERSUASIVO EN EL
COMPORTAMIENTO DE COMPRA DEL CONSUMIDOR. REVISIÓN SISTEMÁTICA Y
METAANÁLISIS", es de nuestra autoría, por lo tanto, declaramos que la Tesis:
1. No ha sido plagiada ni total, ni parcialmente.
2. Hemos mencionado todas las fuentes empleadas, identificando correctamente toda
cita textual o de paráfrasis proveniente de otras fuentes.
3. No ha sido publicada, ni presentada anteriormente para la obtención de otro grado
académico o título profesional.
4. Los datos presentados en los resultados no han sido falseados, ni duplicados, ni
copiados.
En tal sentido asumimos la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omisión tanto de los documentos como de la información aportada, por lo
cual nos sometemos a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.
Nombres y Apellidos Firma
CARRION GUERRERO ROSMERY SAMANTA
DNI:       76776956





DNI:       72566462




Código documento Trilce: INV - 0310168
